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ABSTRAK
Nama : Ismail Saleh
Nim : 10600107028
Judul : Pengaruh Produk Dan Promosi Terhadap Peningkatan Jumlah
Penjualan Produk Jasa Pada PT Asuransi Jiwa InHealth Indonesia
Di Kota Makassar.
Penelitian ini mengangkat permasalahan tentang sejauhmana pengaruh produk
dan promosi terhadap peningkatan jumlah penjualan produk dan yang mana yang
paling berpengaruh antara produk dan promosi terhadap peningkatan jumlah produk
pada PT Asuransi Jiwa InHealth Indonesia di Makassar.
Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah convenience sampling/
accidental sampling. Teknik analisis yang digunakan adalah analisis Regresi Linear
Berganda dan untuk mengetahui pengaruh variabel-variabel yang diteliti baik secara
simultan yaitu dengan menggunakan Uji F maupun secara parsial yaitu dengan
melakukan Uji t. Selain itu dilakukan uji Koefisien Determinasi (R2).Maka diperoleh
persamaan regresi:
Y = 1,273 + 0,501X1 + 0,213X2+e
Dari hasil perhitungan koofisien korelasi diperoleh nilai 0,810 yang
menunjukan bahwa terdapat hubungan yang erat antara variabel Produk (X1) dan
Promosi (X2) terhadap Variabel Peningkatan jumlah penjualan (Y).
Untuk mengetahui hasil pengujian secara keseluruhan terhadap variabel
Produktivitas (Y) maka di gunakan Uji F. Dari variabel ANOVA diperoleh bahwa
Fhitung sebesar 92,486> Ftabel sebesar 3,11.atau signifikan F sebesar 0,000 < 5%
(0,050) maka dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima, yang berarti
variabel independen (X1 dan X2) secara bersama-sama memengaruhi variabel
peningkatan penjualan produk (Y)
Dari hasil pengujian secara parsial, Produk (X1) mempunyai pengaruh yang
lebih besar dibandingkan Promosi (X2), dimana pada Produk thitung > ttabel (4.838>
2,000). Sedangkan pada Promosi(X2) thitung > ttabel (2.690> 2,000) sehingga dapat
disimpulkan Ho tolak dan Ha diterima.
Kata kunci : Strategi produk dan promosi, marketing mix, penjualan.
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1BAB I
PENDAHULUAN
A. LATAR BELAKANG.
Kebutuhan akan jasa asuransi kini makin dirasakan, baik oleh perorangan
maupun di dunia usaha. Asuransi merupakan sarana finansial dalam tata kehidupan
rumah tangga, baik dalam menghadapi risiko yang mendasar seperti risiko kematian,
atau dalam menghadapi risiko atas harta benda yang dimiliki. Demikian pula dunia
usaha dalam menjalankan kegiatannya menghadapi berbagai risiko yang mungkin
dapat mengganggu kesinambungan usahanya.
Dengan mulai membaiknya iklim dan minat masyarakat dalam bidang
asuransi mengakibatkan tingkat persaingan di dunia asuransi menjadi semakin ketat.
produk dan promosi merupakan senjata bagi perusahaan untuk menghadapi
persaingan pasar. Pada dasarnya produk dan promosi adalah mencari kecocokan
antara kemampuan internal perusahaan dengan peluang eksternal yang ada di pasar.
Mencari kecocokan ini merupakan tanggung jawab dari bagian pemasaran untuk
menerapkan produk dan pemasaran yang sesuai dengan yang dihasilkan dan sesuai
dengan segmen pasar yang ingin dituju oleh produk yang diluncurkan.
Mengenali karakteristik pasar dan struktur pasar sangatlah menguntungkan
bagi perusahaan untuk dapat tetap bersaing dan survive (kelangsungan hidup
perusahaan). Kelemahan dan keunggulan perusahaan hendaknya dianalisis sehingga
2menjadi sebuah titik tolak yang kuat buat perusahaan dalam mengambil keputusan
yang efektif dan efisien serta untuk memperkuat posisinya dari para pesaing yang
ada.
Salah satu syarat yang harus dipenuhi untuk mempertahankan pelanggan
dalam meningkatkan jumlah penjualan yaitu dengan berusaha melakukan promosi.
Pelanggan merupakan suatu faktor terpenting  bagi perkembangan suatu perusahaaan
karena tanpa pelanggan perusahaan tidak akan dapat menjalankan usahanya. Oleh
karena itu, perusahaan dituntut untuk dapat memberikan nilai lebih terhadap
pelanggan melalui promosi yang baik dan produk yang sesuai dengan kebutuhan
pelanggan.
Tujuan utama dari sebuah perusahaan ialah pencapaian profit (laba) dan hal
ini dapat juga sebagai tolak ukur dalam sukses atau tidaknya sebuah perusahaan
dalam pencapaian tujuannya dalam meningkatkan penjualan yang tidak lepas dari
ajaran islam sebagaimana dalam surah  An- Nisa ayat 29:1






Terjemahanya:
1 H. Mahmud Junus, Al-Quran dan Terjemahannya (Bandung: PT. Alma’arif, 1989). h. 75.
3. “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang
berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah kamu
membunuh dirimu; Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang
kepadamu” (QS. An- Nisa: 29)
Selain dari pencapaian profit efektifitas dan efisiensi dalam menjalankan
operasional perusahaan juga memegang peranan penting. Efesiensi yang dimaksud
adalah promosi yang dilakukan dengan perhitungan dan pertimbangan yang tepat
sehingga tidak ada pemborosan biaya baik itu dalam operaional maupun dalam biaya
promosi maupun iklan dan efektifitas yang dimaksud ialah pemilihan stategi
pemasaran yang tepat dan sesuai dengan pasar yang dilayani oleh perusahaan
sehingga sasaran yang ditetapkan dapat tercapai.
Asuransi Jiwa InHealth Indonesia (PT. AJII) Kantor Pemasaran
Makassar sebagai salah satu perusahaan yang bergerak dalam bidang asuransi jiwa
bagi masyarakat juga harus menghadapi persaingan yang cukup ketat dengan
perusahaan asuransi lainnya. Agar PT. AJII dapat bertahan dan berkembang dengan
baik maka PT.AJII harus dapat menciptakan kemampuan bersaing baik dalam hal
jenis produk, promosi maupun segmen yang dituju sehingga dapat menghasilkan
produk yang mampu bersaing dan memenangkan persaingan dan meningkatkan
jumlah penjualan.
Dari uraian di atas, penulis tertarik untuk mengetahui bagaimanakah strategi
produk dan promosi yang dijalankan oleh PT. AJII (Asuransi Jiwa InHealth
Indonesia) dalam meningkatkan jumlah penjualan produk. Oleh karena itu penulis
4memilih judul skripsi, ”Pengaruh Produk dan Promosi Terhadap Peningkatkan
jumlah Penjualan Produk Jasa Pada Asuransi Jiwa InHealth Indonesia (PT. AJII)
Kantor Pemasaran Makassar”.
B. RUMUSAN MASALAH
Adapun permasalahan yang akan di bahas penulis dalam skripsi ini adalah:
a. Apakah strategi produk dan promosi yang diterapkan berpengaruh pada tingkat
penjualan PT. AJII Kantor Pemasaran Makassar ?
b. Diantara strategi produk dan promosi, manakah yang paling berpengaruh pada
tingkat penjualan produk di PT. AJII Kantor Pemasaran Makassar?
C. BATASAN MASALAH.
Adapun batasan masalah yang akan dibahas oleh penulis adalah bahwa penulis
hanya akan membahas tentang produk dan promosi yang merupakan salah satu
variabel dari strategi pemasaran berpengaruh pada tingkat penjualan produk di PT
Asuransi Jiwa InHealth Indonesia kantor pemasaran Makassar.
D. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
a. Untuk mengetahui pengaruh produk dan promosi yang diterapkan
perusahaan dalam meningkatkan penjualan.
b. Untuk mengetahui manakah yang paling berpengaruh diantara produk dan
promosi terhadap peningkatan penjualan pada PT AJII.
52. Manfaat Penelitian
a. Bagi perusahaan
Sebagai bahan masukan dalam meningkatkan produk dan promosi
sehingga perusahaan dapat mengetahui bagaimana cara untuk
meningkatkan jumlah penjualan produknya.
b. Bagi penulis
Sebagai pemahaman lebih lanjut dalam bidang pemasaran khususnya
yang berkaitan dengan produk dan promosi dari teori pemasaran yang
penulis peroleh selama proses perkuliahan.
c. Bagi pihak lain
Sebagai bahan masukan bagi yang membutuhkan pada masa yang akan
datang.
E. SISTEMATIKA PEMBAHASAN
Secara garis besar skripsi ini akan dibagi dalam lima (5) bab dan setiap bab
dibagi atas beberapa sub bab dengan kebutuhan pembahasan dan uraiannya sebagai
berikut:
Bab I, Merupakan pendahuluan. Dari bab ini di kemukakan latar belakang
masalah, rumusan masalah, defenisi oprasional, tujuan dan kegunaan penelitian,
defenisi operasional dan ruang lingkup penelitian, dan garis-garis besar Isi.
6Bab II. Merupakan Tinjauan pustaka, dari bab ini menguraikan tentang
pengertian Manajemen pemasaran, marketing mix (bauran pemasaran), konsep
pemasaran, kerangka pikir, dan Hipotesis.
Bab III. Merupakan metode penelitian. Dari bab ini dikemukakan lebih rinci
jenis penelitian, lokasi dan waktu penelitian, populasi dan sampel, jenis dan sumber
data, metode pengumpulan data, metode pengolahan data, dan  metode analisis data.
Bab IV. Merupakan hasil penilitian. Dari bab ini membahas tentang (PT.
AJII) Kantor Pemasaran Makassar”. kemudian membahas tentang pengaruh
produk dan ppromosi terhadap peningkatan penjualan produk.
Bab V. merupakan penutup. Bab ini mengemukakan kesimpulan dan saran
dari hasil penilitian.
7` BAB II
TINJAUAN TEORITIS
A. PENGERTIAN MANAJEMEN PEMASARAN
a. Pengertian Pasar
Istilah pasar mengandung pengertian yang beraneka ragam. Ada yang
mendefinisikannya sebagai tempat pertemuan antara penjual dan pembeli, barang
atau jasa yang ditawarkan untuk dijual, dan terjadinya  perpindahan kepemilikan.
Selain itu ada pula definisi yang menyatakan bahwa pasar adalah permintaan yang
dibuat oleh sekelompok pembeli potensial terhadap suatu barang atau jasa1.
Konsep pertukaran dan relasional menghasilkan konsep pasar. Semula istilah
pasar berarti tempat pembeli dan penjual berkumpul untuk mempertukarkan barang
mereka. Para pakar ekonomi menggunakan istilah pasar untuk merujuk pada
kumpulan pembeli dan penjual yang mentransaksikan kelas produk tertentu, seperti
pasar perumahan atau pasar bahan makanan.
Definisi pasar menurut Kottler2:
“Pasar adalah kumpulan pembeli yang aktual dan potensial dari sebuah produk”
Para pembeli tersebut mempunyai kebutuhan atau keinginan yang sama yang
dapat dipuaskan lewat pertukaran. Jadi ukuran pasar tergantung pada jumlah orang
1Rodiosunnu, Manajemen Pemasaran, Edisi 2 (Yogyakarta: BFEE, 1995), h .2
2Philip Kotler, Manajemen di Indonesia, Buku Satu terjemahan A.B Susanto, (Jakarta:
Salemba empat, , 2001), h. 13
8yang menunjukkan kebutuhan, mempunyai sumber daya untuk melakukan
pertukaran, dan bersedia menawarkan sumber daya dalam  pertukaran itu untuk
mendapatkan apa yang mereka inginkan.
b. Pengertian Pemasaran
Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahka pada usaha memuaskan
keinginan dan kebutuhan melalui proses pertukaran. Pemasaran, lebih berurusan
dengan pelanggan daripada fungsi bisnis lainnya. Memahami, menciptakan,
mengkomunikasikan, dan memberikan nilai dan kepuasan pada konsumen adalah inti
dari pemikiran dan  praktek dari pemasaran modern3. Dua sasaran utama pemasaran
adalah menarik konsumen baru dengan menjanjikan nilai yang unggul dan
mempertahankan konsumen saat ini dengan memberikan kepuasan.
Ada beberapa definisi pemasaran yang dikemukakan oleh para ahli. Masing-
masing mengemukakan definisi yang berbeda sesuai dengan sudut pandangnya. Hal
ini yang menyebabkan definisi pemasaran selalu mengalami perubahan dari waktu
ke waktu sesuai dengan perkembangannya.
Menurut Kotler, pemasaran adalah sebuah proses kemasyarakatan di mana
individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan
menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk dan jasa yang
bernilai dengan orang lain.4
3 Ibid., h. 15.
4 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Edisi XIII (Jakarta: Erlangga, 2009), h. 5.
9Menurut William, J. Stanton adalah pemasaran dapat dibagi menjadi dua, yaitu
dalam artian kemasyrakatan: Pemasaran adalah setiap kegiatan tukar menukar yang
bertujuan untuk memuaskan keinginan-keinginan manusia, dan dalam artian bisnis:
Pemasaran adalah sebuah sistem dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk
merencanakan, memberi harga, mempromosikan dan mendistribusikan jasa serta
barang-barang pemuas keinginan ke pasar5
Berdasarkan definisi tersebut bertumpu pada konsep pokok sebagai berikut :
Kebutuhan, keinginan, dan permintaan; produk; nilai (value) dan kepuasan;
pertukaran atau transaksi; pasar serta pemasaran dan pemasar. Pemasaran
merupakan suatu proses, karena ini dapat dikatakan bahwa manajemen pemasaran
merupakan manajemen dari proses pemasaran. Oleh karena itu fungsi-fungsi
manajemen dapat diterapkan pada manajemen pemasaran tersebut.
Manajemen pemasaran berlangsung bila sekurang-kurangnya satu pihak
mempertimbangkan sasaran untuk memperoleh tanggapan yang diharapkan dari
pihak lain pada pertukaran yang potensial, Berikut defenisi yang dikemukakan
oleh para ahli :
"Manajemen Pemasaran adalah analisis, perencanaan, implementasi, dan
pengendalian program yang dirancang untuk menciptakan, membangun dan
mempertahankan pertukaran yang menguntungkan dengan pembeli sasaran
demi mencapai tujuan organisasi.6"
5 William J. Stanton, Prinsip Pemasaran, Edisi VII (Jakarta: Erlangga, 1996), h. 21.
6 Philip Kotler, op. cit. h. 14.
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Definisi ini  menegaskan bahwa manajemen pemasaran tidak hanya
menawarkan barang dan jasa yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan
pasarnya, tetapi lebih daripada itu tugas manajemen pemasaran adalah mengatur
tingkat transaksi dan tingkat permintaan yang diharapkan dengan cara tertentu
dalam mencapai pasar sasaran yang dapat membantu organisasi mencapai
tujuannya. Maka dapat disimpulkan proses manajemen pemasaran terdiri dari :
analisis peluang-peluang pasar, penelitian dan pemeliharaan pasar sasaran,
pengembangan strategi pasar, Perencanaan taktik pemasaran dan pelaksanaan serta
pengendalian upaya pemasaran.
B. PENGERTIAN STRATEGI PEMASARAN
Dalam peranan strategisnya, pemasaran mencakup setiap usaha untuk
mencapai kesesuaian antara perusahaan dengan lingkungannya dalam rangka
mencari pemecahan atas masalah dua penentuan pokok yaitu. Pertama, bisnis apa
yang digeluti perusahaan pada saat ini dan jenis bisnis apa yang dapat dimasuki
dimasa yang akan datang. Kedua, bagaimana bisnis yang telah dipilih tersebut dapat
dijalankan dengan sukses dalam lingkungan yang kompetitif atas dasar perspektif
produk, harga, promosi, dan distribusi (bauran pemasaran) untuk melayani pasar
sasaran.
Definisi Strategi Pemasaran Menurut  Philip Kotler Strategi Pemasaran
adalah pola pikir pemasaran yang akan digunakan untuk mencapai tujuan
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pemasarannya. Strategi pemasaran berisi strategi spesifik untuk pasar sasaran,
penetapan posisi, bauran pemasaran dan besarnya pengeluaran pemasaran.7
Menurut Tjiptono Strategi pemasaran adalah alat fundamental yang
direncanakan untuk mencapai perusahaan dengan mengembangkan keunggulan
bersaing yang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan program
pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut8.
Strategi pemasaran dapat dinyatakan sebagai dasar tindakan yang mengarah
pada usaha pemasaran, dari suatu perusahaan, dalam kondisi persaingan dan
lingkungan yang selalu berubah agar dapat mencapai tujuan yang diharapkan. Jadi
dalam menetapkan strategi pemasaran yang akan dijalankan perusahaan haruslah
terlebih dahulu melihat situasi dan kondisi pasar serta menilai posisinya di pasar.
Dengan mengetahui keadaan dan situasi serta posisinya di pasar dapat ditentukan
kegiatan pemasaran yang harus dilaksanakan.
 MARKETING MIX (BAURAN PEMASARAN)
Seperti diketahui bahwa pemasaran sangat penting bagi kelangsungan hidup
perusahaan untuk tumbuh dan berkembang dimasa yang akan datang. Akan tetapi
untuk melaksanakan kegiatan pemasaran bukanlah hal mudah, semua anggota
perusahaan harus ikut serta dan aktif dalam mendukung tercapainya tujuan
7 Ibid,h.81.
8 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, Edisi Kedua, (, Yogyakarta: ANDI 1997), h. 6
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perusahaan. Selain itu volume penjualan barang dan jasa banyak tergantung pada
beberapa faktor antara lain : kualitas produk dan penampilan produk, serta cara
penyampaian hingga sampai pada konsumen dan harga yang diterapkan perusahaan.
Semua faktor yang dikuasai dan dikendalikan oleh perusahaan untuk
memepengaruhi permintaan konsumen terhadap barang dan jasa dikenal dengan
istilah bauran pemasaran. Untuk lebih jelasnya mengenai pengertian dari bauran
pemasaran, berikut defenisi bauran pemasaran dari para ahli.
Menurut William J. Stanton menyebutkan Marketing Mix (bauran pemasaran)
adalah istilah yang dipakai dalam melukiskan kombinasi dari keempat masukan yang
merupakan inti dari system pemasaran perusahaan. Keempat elemen tersebut adalah
penawaran produk, struktur harga, kegaitan promosi dan system distribusi.9 dan
Menurut Marius P. Angiopora, SE menyebutkan Marketing Mix (bauran pemasaran)
adalah perangkat variabel-variabel pemasaran terkontrol yang digabungkan
perusahaan untuk menghasilkan tanggapan yang diinginkan dalam pasar sasaran
(target market)10”
Jadi dari beberapa pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa Marketing Mix
merupakan sekumpulan variabel-variabel pemasaran yang dapat dikendalikan dan
9 William J Stanton, Op. Cit. h.45
10Marius Angiopora, Dasar – Dasar Pemasaran, Edisi I, Jilid I (Jakarta: PT. Raja GrafIndo
Persada, 1999), h. 24
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dipergunakan oleh perusahaan dalam pencapaian sasaran dari tujuan perusahaannya,
melalui pemanfaatan kombinasi dari variabel-variabel seperti harga, produk, promosi,
dan saluran distribusi agar dapat memuaskan konsumen secara lebih baik lagi di
bandingkan  dengan  apa yang dilakukan oleh pesaingnya. Berikut ini akan
diterangkan secara ringkas variable Produk dan Promosi (sesuai dengan judul skripsi
dalam hal ini berkaitan dengan jasa), yang mana variabel-variabel tersebut adalah :
1. Produk (Product)
Dalam strategi bauran pemasaran, strategi ini merupakan unsur yang paling
penting sebab dengan produk inilah perusahaan pertama kali akan memenuhi
kebutuhan dan keinginan konsumen. Dengan demikian produk yang dihasilkan atau
yang akan dipasarakan akan menemukan penetapan harga, menentukan kegiatan
promosi, dan cara penyalurannya. Jika keputusan produk sangat baik, maka sangat
menguntungkan bagi perusahaan dan memudahkan perusahaan dalam menetapkan
keputusan tentang variable lainnya. Karena walaupun harga yang ditetapkan
perusahaan relative rendah, tetapi kurang memenuhi keinginan konsumen, perusahaan
akan tetap gagal.
Product adalah sekumpulan atribut yang nyata (tangible) dan tidak nyata
(intangible) di dalamnya sudah tercakup warna, harga, kemasan, prestise perusahaan,
prestise pengecer dan pelayanan dari pabrik serta pengecer yang mungkin diterima
oleh pebeli sebagai sesuatu yang biasa memuaskan keinginan11.”
11 William J Stanton, Op. Cit. h.223
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Pada umumnya produk dapat dibedakan atas.12
a. Produk inti,yaitu manfaat ini yang pada hakekatnya dibeli oleh pembeli,
b. Produk formal, yaitu pengemasan dari produk intinya, yang menyertai
produk tersebut,
c. Produk tambahan,yaitu tambahan bagi produk dengan jasa yang
menyertainya seperti: pelayanan pemeliharaan, pengangkutan.
Perencanaan produk mencakup seluruh kegiatan yang memungkinkan suatu
perusahaan menentukan produk apa saja yang akan dipasarkan. Pengembangan
produk dalam hal istialh ini yang terbiasa melipui kegiatan-kegiatan teknis seperti
riset produk dan desain.
Setelah diadakan perencanaan dan pengembangan produk yang baik sampai
dengan produk siap untuk dipasarkan terdiri dari keputusan untuk:13
1. Menambah produk baru
2. Pemberian merk
3. Kemasan
Faktor-faktor mutu, ciri-ciri, model dan sebaginya
1. Atribut, meliputi mutu, ciri-ciri model dan sebaginya.
2. Merk/Kemasan, meliputi tanda, lambang, wadah atau bungkus,kartu yang
ditempelkan pada produk atau tulisan terperinci lainnya.
3. Jasa pelayanan, aspek bantuan sesudah penjualan, seperti pemasangan,
12 Ibid,h.230.
13 Basu Swastha, Azas-azas Marketing, Edisi Ketiga, (Jakarta: GrafIndo Persada, 1996), h. 27.
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referensi, dan lain-lain.
2. Promosi.
Mengembangkan keinginan para calon pembeli untuk memiliki barang yang
ditawarkan, hal ini dapat dilakukan dengan promosi.
Promosi menunjuk pada berbagai kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk
mengkonsumsikan perbaikan produknya dan membujuk para pelanggan dan
konsumen untuk membeli.Promosi adalah suatu komunikasi informasi penjual dan
pembeli yang bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli, yang tadinya
tidak mengenal menjadi mengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap mengingat
produk tersebut.14
Sedangkan menurut Mc Charty menyatakan bahwa Promosi adalah
merupakan kegiatan mengkomunikasikan informasi dari penjual kepada pembeli
dalam saluran untuk mempengaruhi sikap dan prilaku.15
Dari pengertian di atas dapat disimpulkan :
1. Promosi sebagai alat bantu untuk mengidentifikasi produk.
2. Sebagai alat untuk menghimbau pembeli.
3. Sebagai alat untuk meneruskan informasi dalam proses pengambilan
keputusan pembeli.
14 Djaslim Saladin dan Yevis Marty Oesman, Intisari Pemasaran dan Unsur-Unsur
Pemasaran, (Cet. III; Bandung: Linda Karya, 2003), h. 95.
15 Ibid,h.97.
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Adapun beberapa cara yang dapat dipakai untuk promosi :16
1. Periklanan (advertising) : misal melalui TV, media masa
2. Penjualan tatap muka (personal selling)
3. Promosi penjualan (sales promotion ) misal discount
4. Publisitas (publicity) misal spanduk, billboard
5. Word of mouth
6. Direct marketing
Dengan promosi pada dasarnya diharapkan dapat membuat permintaan
menjadi inelastis pada saat harga naik dan membuat permintaan elastis pada saat
harga turun, maksudnya bagaimana jumlah permintaan sedikit saja pada saat harga
naik, dan bagaimana permintaan atau penjualan naik banyak pada saat harga turun.
Tujuan utama dari promosi adalah menginformasikan, mempengaruhi dan
membujuk serta mengingatkan pasar sasaran tentang perusahaan dan bauran
pemasarannya. Secara rinci tujuan promosi dapat dijabarkan sebagai berikut:17
1. Menginformasikan (informing) dapat berupa :
a. Menginformasikan pasar mengenai keberadaan produk baru.
b. Memperkenal cara pemakaian baru dari suatu produk.
c. Menyampaikan perubahan harga kepada pasar.
d. Menjelaskan cara kerja suatu produk.
16 Djaslim Saladin dan Yevis Marty Oesman op. cit. h. 128
17 Fandy Tjiptono, op. cit. h. 201.
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e. Menginformasikan jasa-jasa yang ditawarkan oleh perusahaan.
f. Meluruskan kesan yang keliru.
g. Mengurangi ketakutan atau kekhawatiran pembeli.
2. Membujuk pelanggan sasaran (persuading) untuk :
a. Membentuk pilihan merk.
b. Mengalihkan pilihan merk tertentu.
c. Mendorong pembeli untuk menerima kunjungan wiraniaga.
d. Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk.
e. Mendorong pembeli untuk belanja saat itu juga.
3. Mengingatkan (Reminding), terdiri atas ;
a. Membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kampanye iklan.
b. Mengingatkan pembeli bahwa produk yang bersangkutan dibutuhkan
dalam waktu dekat.
c. Menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produk perusahaan.
d. Mengingatkan pembeli akan perusahaan dan lokasi perusahaan serta
tempat-tempat yang menjual produk perusahaan
C. PENGERTIAN ASURANSI .
Ada beberapa pengertian asuransi menurut Undang-Undang dan para ahli
antara lain:
Hasymi Ali menyatakan Asuransi adalah suatu alat sosial yang
menggabungkan resiko-resiko individu ke dalam suatu kelompok, dan menggunakan
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dana yang disumbangkan oleh anggota-anggota kelompok itu untuk membayar
kerugian-kerugian.18Kerugian yang dapat diramalkan itu kemudian dibagi rata di
antara mereka yang bergabung.
Definisi ini mengandung arti bahwa ketidakpastian dikurangi dan juga
kerugian dibagi rata. Inilah intisari terpenting dari asuransi. Dari sudut pandang orang
yang ditanggung, asuransi adalah alat yang memungkinkan menukar (substitute)
biaya kecil tertentu (premi) dengan kerugian besar yang belum tentu (sampai
sejumlah asuransi) di bawah suatu perjanjian di mana mereka (yang banyak) yang
beruntung lolos dari kerugian akan membantu mereka (yang sedikit) yang tidak
beruntung dengan mengganti kerugian yang mereka derita itu.
Menurut Undang-Undang no. 2 tahun 1992 tentang usaha perasuransian
menyatakan:19
“Asuransi atau pertanggungan adalah perjanjian antara dua pihak atau lebih
yang pihak penanggungnya mengikatkan diri kepada tertanggung dengan
menerima premi asuransi untuk memberikan pertanggungan kepada tertanggung
karena kerugian, kerusakan, atau kehilangan keuntungan yang diharapkan, atau
tanggung jawab hukum kepada pihak ketiga yang mungkin akan diderita si
tertanggung, yang timbul akibat suatu peristiwa yang tidak pasti, atau untuk
18 Hasyim Ali, manajemen asuransi (Jakarta: Bumi Aksara, 1995), ,h.170
19 Herman Darmawi,, Manjemen Asuransi. Edisi Pertama, cetakan I, (Jakarta: Bumi Aksara
2000),h.4
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memberikan suatu pembayaran yang didasarkan atas meninggal atau hidupnya
seseorang yang dipertanggungkan.”
Yang dimaksud dengan penanggung dalam defenisi diatas adalah suatu badan
usaha asuransi yang memenuhi ketentuan UU no.2/1992.
Usaha asuransi ialah usaha jasa keuangan yang menghimpun dana masyarakat
melalui pengumpulan premi asuransi, memberikan perlindungan kepada anggota
masyarakat pemakai jasa asuransi terhadap kemungkinan timbulnya kerugian karena
suatu peristiwa yang tidak pasti atau terhadap hidup atau meninggalnya seseorang.”
Menurut Herman Darmawi , asuransi mempunyai beberapa manfaat antara lain.20
1. Asuransi Melindungi Risiko Investasi.
Kemauan untuk menanggung risiko merupakan unsur fundamental dalam
perekonomian bebas. Bilamana suatu perusahaan berusaha untuk memperoleh
keuntungan dalam bidang usahanya, maka kehadiran risiko dan ketidakpastian
tidak dapat dihindarkan. Asuransi mengambil alih risiko itu. Karena asuransi
menghilangkan / mengurangi risiko, maka para usahawan dimungkinkan dan
didorong untuk mengkonsentrasikan energi dan modal dalam usaha-usaha yang
kreatif.
Jumlah dan jenis polis asuransi yang digunakan untuk menutup risiko usaha
yang sangat banyak. Dengan demikian, perusahaan-perusahaan asuransi yang
20Ibid.,
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tugas utamanya adalah memberikan perlindungan kepada perusahaan-perusahaan
lain telah menjadi suatu institusi ekonomi yang mempunyai peranan yang tidak
kecil. Tanpa asuransi, kemajuan ekonomi yang ada sekarang ini mustahil tercapai.
2. Asuransi Sebagai Sumber Dana Investasi
Pembangunan ekonomi memerlukan dukungan investasi dalam jumlah
memadai yang pelaksanaannya harus berdasarkan pada kemampuan sendiri. Oleh
karena itu, diperlukan usaha keras untuk mengerahkan dana masyarakat melalui
lembaga keuangan bank dan non bank. Usaha perasuransian sebagai salah satu
lembaga keuangan non bank yang menghimpun dana masyarakat, semakin penting
peranannya sebagai sumber modal untuk investasi di berbagai bidang.
3. Asuransi Untuk Melengkapi Persyaratan Kredit
Kreditor lebih percaya pada perusahaan yang risiko kegiatan usahanya di
asuransikan. Pemberi kredit tidak hanya tertarik dengan keadaan perusahaan serta
kekayaannya yang ada saat ini, tetapi juga sejauh mana perusahaan tersebut
melindungi diri dari kejadian-kejadian yang tidak terduga dimasa depan. Cara
untuk memperoleh perlindungan itu adalah dengan memiliki polis asuransi.
4. Asuransi Dapat Mengurangi Kekhawatiran
Bila seseorang telah membayar premi asuransi, mereka telah terbebas dari
kekhawatiran kerugian besar dengan memikul suatu kerugian kecil (dalam hal ini
berupa premi yang telah dibayarkan). Kerugian kecil itu sesungguhnya merupakan
bagian yang dipikulnya untuk kerugian kelompok itu. Jadi, dengan membayar
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premi, ia memperoleh kepastian biaya jika ada kemungkinan kerugian. Jika tidak
ada asuransi, maka mereka yang menghadapi resiko tidak akan dapat meramalkan
apakah mereka akan tertimpa kerugian besar, kerugian kecil atau tidak. Oleh
karena itu, jika tidak membayar premi mereka tidak akan sanggup meramalkan
biayanya.
5. Asuransi Mengurangi Biaya Modal
Dalam dunia usaha yang beban risikonya tidak dapat dialihkan kepada pihak
lain, maka pihak-pihak penanam modal yang telah bersedia menanggung resiko
atas modal yang diinvestasikan tersebut akan menetapkan biaya modal yang lebih
tinggi.
6. Asuransi Menjamin Kestabilan Perusahaan
Perusahaan-perusahaan dewasa ini menyadari arti pentingnya asuransi sebagai
salah satu faktor yang menciptakan goodwill (jasa baik) antara kelompok pimpinan
dan karyawan. Perusahaan-perusahaan tersebut telah menyediakan polis secara
berkelompok untuk para karyawan tertentu dengan cara perusahaan membayar
keseluruhan atau sebahagian dari premi yang telah ditetapkan. Adanya usaha
seperti ini dari pihak perusahaan dapat merupakan stabilisator jalannya roda
perusahaan.
7. Asuransi Dapat Meratakan Keuntungan
Dengan berusaha menentukan biaya-biaya “kebetulan” yang mungkin dialami
pada masa yang akan datang melalui program asuransi, pihak perusahaan akan
dapat mempertimbangkan atau memperhitungkan biaya tersebut sebagai salah satu
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elemen dari total biaya untuk produk yang dijualnya. Dengan demikian, secara
singkat dapat dikatakan bahwa asuransi dapat meratakan jumlah keuntungan yang
dapat diperoleh dari tahun ke tahun.
8. Asuransi Dapat Menyediakan Layanan Profesional
Dunia asuransi dewasa ini sudah semakin banyak yang bergerak di bidang
usaha yang bersifat teknis, lebih-lebih dengan adanya perkembangan pesat dalam
bidang teknologi. Usaha-usaha untuk memberikan bantuan teknis baik kepada
individu maupun perusahaan-perusahaan sudah semakin disadari oleh perusahaan
asuransi. Hal ini dilakukan agar perusahaan-perusahaan tersebut dapat melakukan
operasinya dengan baik dan efisien.
9. Asuransi Mendorong Usaha Pencegahan Kerugian
Dewasa ini perusahaan-perusahaan asuransi banyak melakukan usaha yang
sifatnya mendorong perusahaan tertanggung untuk melindungi diri dari bahaya
yang dapat menimbulkan kerugian. Perusahaan-perusahaan yang bergerak dalam
bidang usaha menyadari bahwa keberhasilan yang ingin dicapai sangat tergantung
kepada kemampuan mereka untuk memberikan perlindungan dengan biaya yang
cukup wajar. Oleh karena itu, mereka sendiri secara sadar dan sistematis bekerja
sama untuk menghilangkan atau memperkecil kemungkinan yang dapat
menimbulkan kerugian.
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10. Asuransi Membantu Pemeliharaan Kesehatan
Usaha lain yang sangat erat hubungannya  dengan usaha-usaha yang
dilakukan untuk menghindari atau memperkecil penyebab timbulnya kerugian
adalah kampanye yang dilakukan oleh perusahaan asuransi jiwa kepada para
pemegang polis khususnya dan masyarakat luas pada umumnya.
D. Penelitian Terdahulu
Penelitian yang dilakukan oleh K, Anita Dewi (Fakultas Ekonomi
Universitas Sumatera Utara) pada tahun 2011 dengan judul, “Analisis
Pengaruh Strategi Bauran Pemasaran Terhadap Volume Penjualan Bunga
Krisan (Chrysanthemum) (Studi kasus pada Inggu Laut di Desa Tulungrejo,
Kecamatan Bumiaji, Kota Batu”. Hasil penelitian seberapa besar peranan
strategi bauran pemasaran dalam mempengaruhi volume penjualan.
Sehubungan dengan volume penjualan bunga potong krisan, maka diperlukan
analisis terhadap lingkungan perusahaan meliputi faktor internal dan faktor
eksternal. Selanjutnya dapat dirumuskan suatu strategi dengan cara
meminimalkan kendala atau kelemahan dan memaksimalkan kekuatan serta
peluang yang ada.
Metode penentuan lokasi penelitian dilakukan secara sengaja, pada
PT. Inggu Laut Abadi di Desa Tulungrejo, Kecamatan Bumiaji, Kota Batu
mengingat perusahaan ini merupakan salah satu produsen bunga potong
krisan yang melakukan budidaya dan pemasarannya sendiri. Penentuan
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responden dalam penelitian menggunakan metode purposive yaitu hanya PT.
Inggu Laut Abadi untuk mengetahui pengaruh strategi bauran pemasaran
terhadap volume penjualan yang dilihat dari sisi produsen. Berdasarkan hasil
analisis data maka diperoleh persamaan regresi linier berganda yaitu
Y = 12222,538+ 0,886 X1 - 1,276 X2 - 0,842 X3 + 0,054 X4
Dari hasil tersebut maka strategi produk (ketersediaan produk)
berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan volume penjualan
bunga potong krisan. Sedangkan tingkat harga, biaya promosi dan biaya
distribusi memiliki pengaruh tidak signifikan terhadap volume penjualan.
Penelitian diatas memiliki beberapa kesamaan dimana penelitian
tersebut berusaha untuk mengetahui strategi pemasaran yang digunakan dalam
menghadapi persaingan untuk meningkatkan jumlah penjualan. Namun
terdapat perbedaan yaitu mengenai subjek penelitian, objek penelitian, dan
jumlah sampel.
E. HIPOTESIS
Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap suatu masalah yang harus diuji
kebenarannya.
Hipotesis yang dikemukan oleh penulis adalah sebagai berikut :
“Diduga produk dan promosi berpengaruh secara signifikan terhadap peningkatan
jumlah penjualan pada PT AJII di kota Makassar?,”.
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F. KERANGKA PIKIR.
ASURANSI JIWA INHEALTH INDONESIA (PT. AJII) Kantor Pemasaran
Makassar, didalam menerapkan produk dan promosinya lebih berorientasi pada
kepuasan pelanggan. Dengan memberikan kepuasan pada pelanggan maka
diharapkan dapat meningkatkan jumlah penjualan dari tahun ke tahun. berupa
peningkatan dalam promosi yang tepat ,dan produk yang inovatif diharapkan akan
memberi nilai lebih untuk peningkatan penjualan. Maka dari itu produk dan promosi
yang di olah dengan baik akan mengarah pada peningkatan jumlah penjualan,
sehingga PT AJII dikantor pemasaran makassar dapat bersaing dengan perusahaan
asuransi lainnya.
Berdasarkan uraian di atas, maka penulis menyusun skema kerangka pikir
sebagai berikut :
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Gambar 2.1
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Strategi Produk Strategi promosi
Uji Statistik
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DI KoTA MAKASSAR
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BAB III
METODE PENELITIAN
A. Jenis Penelitian
Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian deskriptif kualitatif dan
deskriptif kuantitatif. Untuk deskriptif kualitatif yaitu data yang diperoleh dalam
bentuk informasi, baik secara lisan maupun tulisan, sedangkan deskriptif kuantitatif
yaitu data yang diperoleh dari perusahaan dalam bentuk angka-angka.
B. Lokasi dan Waktu Penelitian
Penelitian ini akan dilaksanakan pada Asuransi Jiwa InHealth Indonesia
(PT.AJII) kantor Pemasaran Makassar. Sedangkan waktu penelitian akan
dilaksanakan selama bulan Mei sampai Juli 2011.
C. Jenis dan Sumber Data
Adapun Jenis dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah:
1. Data Primer, yaitu data yang diperoleh langsung dari objek penelitian melalui
observasi berupa pengamatan dan wawancara dengan pimpinan dan karyawan
Asuransi Jiwa InHealth Indonesia (PT.AJII) kantor Pemasaran Makassar .
2. Data Sekunder, yaitu data yang diperoleh berupa informasi tertulis dan
dokumentasi, serta laporan-laporan Asuransi Jiwa InHealth Indonesia
(PT.AJII) kantor Pemasaran Makassar.
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D. Populasi dan Sampel
Dalam penelitian objek yang biasanya disebut dengan populasi, hal tersebut
merupakan hal penting dalam penelitian, karena berhubungan dengan sumber data
yang akan diteliti melalui sampel yang merupakan bagian dan hal ini sama
pentingnya.
1. Populasi
Dalam pengumpulan data akan selalu dihadapkan dengan objek yang akan
diteliti baik itu berupa benda, manusia, dan aktivitasnya atau peristiwa yang terjadi.
menurut Sudjana, populasi adalah totalitas semua nilai yang mungkin, hasil
menghitung atau pengukuran, kuantitatif maupun kualitatif mengenai karakteristik
tertentu dari semua anggota kumpulan yang lengkap dan jelas yang ingin dipelajari
sifat-sifatnya.1
Berdasarkan definisi populasi, maka yang dijadikan populasi dalam penelitian
ini adalah Jumlah Nasabah dari Asuransi Jiwa InHealth Indonesia (PT.AJII) kantor
Pemasaran Makassar selama (April 2009-Juli 2011), yaitu sebanyak 42. 318 Nasabah/
Peserta.
2. Sampel
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasi tersebut.2 Untuk mendapat informasi dari setiap anggota populasi, peneliti
harus menentukan sampel yang sejenis atau yang bisa mewakili populasi dalam
1 Sudjana, Metode Statistika (Bandung: Tarsito, 2000), h. 19.
2 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis (Cet. I; Bandung: CV. Alfabeta, 1999), h. 73.
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jumlah tertentu. Adapun yang menjadi sampel dalam penelitian ini adalah
nasabah/peserta PT Asuransi Jiwa InHealth Indonesia (PT.AJII) kantor Pemasaran
Makassar.
Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah menggunakan
convenience sampling/ accidental sampling. Accidental sampling adalah teknik
penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan
bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang yang
kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data.3 Dalam hal ini responden yang
dipilih diyakini representatif terhadap populasi penelitian. Ukuran sampel dari suatu
populasi dapat menggunakan bermacam-macam cara, salah satunya adalah dengan
menggunakan teknik Slovin.4
 21 eN
N
n 
Dimana:
N = Jumlah Populasi
n  = Sampel unit, dan
e  = Level of eror (0,1)= 42.3181 + 42.318 (0,1)= 42.3181 + 42.318 (0,01)
3Ibid. , h. 77.
4Husein Umar, Metode Penelitian Aplikasi dalam Pemasaran (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka
Utama, 2000), h. 82.
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= 42.3181 + 423,18= 42.318424,18= 99,76
Berdasarkan perhitungan, maka diperoleh sampel sebanyak 99,7 dan
dibulatkan menjadi 100 responden yaitu konsumen PT AJII. Jadi sampel dalam
penelitian ini adalah 100 responden (n = 100).
E. Metode Pengumpulan Data
1. Penelitian Pustaka (Library Research)
Pengumpulan data secara teoritis dengan cara menelaah berbagai buku
literatur dan bahan teori lainnya yang berkaitan dengan masalah yang dibahas.
2. Penelitian Lapangan (Field Research)
a. Observasi, yaitu pengumpulan data yang dilakukan langsung ketempat
penelitian dan mengumpulkan data yang diperlukan.
b. Wawancara, yaitu pengumpulan data dengan melakukan tanya jawab
dengan pimpinan dan karyawan perusahaan guna memperoleh
keterangan tentang data yang diperlukan dalam penelitian.
c. Kuesioner, yaitu pengumpulan data dengan menyebarkan daftar
pertanyaan kepada beberapa nasabah (sampel dalam penelitian)
dengan menggunakan metode Skala Likert.
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F. Pengujian Instrumen
1. Uji Validitas
Validitas didefinisikan sebagai sebagai sejauh mana ketepatan dan
kecermatan suatu alat ukur dalam melakukan fungsi ukurnya.5 Suatu instumen
dikatakan valid apabila mampu mencapai tujuan pengukurannya, yaitu
mengukur apa yang ingin diukurnya dan mampu mengungkapkan apa yang
ingin diungkapkan.
Prosedur pengujian validitas instrumen dilakukan dengan menghitung
skor variabel dari skor butir, menghitung koefisien korelasi sederhana antara
skor butir (X) dengan variabel (Y). perhitungan ini menggunakan perhitungan
korelasi sederhana yang diolah dengan menggunakan program SPSS 16.0.
Bila korelasi tiap butir instrumen tersebut positif dan besarnya 0,3 ke atas
maka tiap butir instrumen tersebut merupakan construct yang kuat, sebaliknya
bila korelasi tiap butir  instrumen besarnya dibawah 0,3 maka butir instrumen
tersebut tidak valid.6
2. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas digunakan untuk menunjukkan seberapa jauh suatu
instrument memberikan hasil pengukuran yang konsisten, apabila pengukuran
dilakukan berulang-ulang.7 Suatu alat ukur atau instrumen dalam hal
penelitian ini berbentuk kuesioner harus memenuhi syarat validitas dan
5Ivan Gumilar, Metode Riset Untuk Bisnis (Bandung: Utama, 2007), h. 20.
6Sugiyono, op. cit, h. 124
7Azwar, Reliabilitas dan Validitas, Edisi III (Jakarta: Pustaka Pelajar, 2002), h. 45.
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reliabilitas sehingga data yang diperoleh dari pengukuran yang selanjutnya
akan digunakan dalam pengujian hipotesis tidak memberikan hasil yang
menyesatkan.
Uji reliabilitas instrumen hanya dilakukan pada butir-butir valid yang
diketahui pada uji validitas instrumen. Pengujian Cronbach Alpha digunakan
untuk menguji tingkat keandalan (reliability) dari masing-masing variabel.
Instrumen dapat dikatakan andal atau fleksibel bila memiliki koefisien
reliabilitas 0,6 atau lebih.8
G. Metode Analisis Data
1. Analisis Deskriptif
Dengan merumuskan dan menafsirkan data yang diperoleh, menyusun
dan mengklasifikasikan serta menganalisis, dan menginterprestasikannya
sehingga memberikan gambaran yang jelas mengenai strategi pemasaran
Asuransi Jiwa InHealth Indonesia (PT.AJII) kantor Pemasaran Makassar.
2. Teknik Analisis Kuantitatif.
Metode analisis data yang dipergunakan dalam penelitian ini adalah
sebagai berikut :
8Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian, (Jakarta: Rineka Cipta, 2002) h. 115-116.
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a. Analisis  Regresi Berganda
Regresi berganda yaitu untuk menganalisis seberapa besar pengaruh
antara beberapa variabel independen dan variabel dependen. Bentuk umum
persamaan regresi berganda9 adalah sebagai berikut :
Y = α0+ β1 X1 + β2 X2+ + e
Dimana :Y  : Peningkatan Jumlah Penjualan,
X1 : Produk,
X2 : Promosi,
α0 : Konstanta,
β  : Koefisien regresi parsial
b. Uji Koefisien Determinasi (R)
Koefisien regresi adalah salah satu nilai statistik yang dapat digunakan
untuk mengetahui apakah ada pengaruh antara dua variabel. Nilai koefisien
dari regresi menunjukan persentase variasi nilai variabel yang dapat dijelaskan
oleh persamaan regresi yang dihasilkan10.
Rumus:11
9 Fredy Rangkuti, Measuring Customer Satisfaction (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama,
2003), h. 132.
10 Al-Gifari, Analisis Regresi: Teori, Kasus dan Solusi, Edisi II (Yogyakarta: BPFE,
2001),h.42.
11 Pangestu Subagyo, Statistika Terapan (Yogyakarta: BPFE, 2005), h. 166
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Dimana : r = koefisien korelasi
X1 = produk
X2 = promosi
Y = Peningkatan Jumlah penjualan, dan
n = jumlah data
c. Uji Simultan (Uji F)
Pengujian ini dimaksudkan untuk mengetahui apakah kedua
variabel yaitu variable produk dan promosi tersebut secara bersama-sama
mempunyai pengaruh signifikan dengan peningkatan jumlah penjualan.
Langkah-langkah pengujian terhadap koefisien regresi adalah sebagai
berikut : 12
1. Ho :  = 0, tidak ada pengaruh yang signifikan antara variabel
produk dan promosi terhadap variabel peningkatan jumlah
penjualan.
Ha :  ≠ 0, ada pengaruh yang signifikan antara variabel produk
dan promosi terhadap variabel peningkatan jumlah penjualan.
2. Dalam pengujian ini digunakan taraf signifikansi sebesar 5% dan
derajat kebebasan (d.f) = (k-1, n-k, α), dapat diketahui dari hasil
perhitungan komputer program SPSS.
12 Sugiyono, Statistika Untuk Penelitian, (Bandung: CV. Alfa Beta, 2005), h. 245
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3. Kesimpulan yang diambil adalah Jika F hitung > F tabel maka Ho
ditolak, sebaliknya Jika F hitung < F tabel maka Ho    diterima, dengan
F tabel derajat kebebasan = (k-1, n-k, α).
d. Uji Parsial (Uji t)
Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel
independen (produk dan promosi) terhadap variabel dependen (peningkatan
jumlah penjualan).
Langkah-langkah pengujian  terhadap koefisien regresi adalah sebagai
berikut : 13
1. Ho :  = 0, tidak ada pengaruh yang signifikan antara variabel
produk dan promosi terhadap variabel peningkatan jumlah
penjualan.
Ha :  ≠ 0, ada pengaruh yang signifikan antara variabel prod
terhadap variabel produk dan promosi peningkatan jumlah
penjualan.
2. Dalam pengujian ini digunakan taraf signifikansi sebesar 5% dan
derajat kebebasan (d.f) =  n-k, dapat diketahui dari hasil
perhitungan komputer program SPSS.
3. Kesimpulan yang diambil adalah Jika t hitung > t tabel maka Ho
ditolak, sebaliknya Jika t hitung < t tabel maka Ho  diterima.
13 Ibid. h. 245
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H. Definisi Operasional Variabel
Penelitian ini mempunyai dua variabel yaitu : Variabel bebas (Independent
Variable) dan Variabel terikat (Dependent Variable).
1. Variabel Bebas adalah produk dan promosi (X1 dan X2) secara operasional
variabel prduk dan promosi adalah merupakan bagian dari strategi pemasaran
dimana Product adalah sekumpulan atribut yang nyata (tangible) dan tidak nyata
(intangible) di dalamnya sudah tercakup warna, harga, kemasan, prestise
perusahaan, prestise pengecer dan pelayanan dari pabrik serta pengecer yang
mungkin diterima oleh pembeli sebagai sesuatu yang biasa memuaskan
keinginan14” dan Promosi adalah berbagai kegiatan yang dilakukan perusahaan
untuk mengkonsumsikan perbaikan produknya dan membujuk para pelanggan
dan konsumen untuk membeli.
2. Variabel terikat adalah peningkatan penjualan (Y) merupakan banyaknya tingkat
penjualan pada PT AJII dalam jangka waktu antara April 2009-Juni 2011
14
, William. J, Stanton Prinsip Pemasaran, terjemahan Y. Lamarto, Jilid 1 Edisi Ketujuh,
(Erlangga, Jakarta, 1996),h.223
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BAB IV
HASIL PENELITIAN
A. Gambaran Umum Perusahaan
1. Sejarah PT. Auransi Jiwa InHealth Indonesia
Berdasarkan Peraturan Pemerintah No. 69 tahun 1991 PT Askes (Persero)
menyelenggarakan program Jaminan Pemeliharaan Kesehatan bagi PNS, Pensiunan,
Veteran & Perintis kemerdekaan beserta keluarganya yang disebut peserta ASKES
Sosial. Selanjutnya dalam Peraturan Pemerintah tersebut, PT Askes (Persero) diberi
kewenangan untuk memperluas kepesertaannya kepada institusi Milik Negara,
Institusi Milik daerah dan Institusi lainnya yang disebut sebagai peserta Askes
Komersial. Melihat besarnya peluang usaha yang ada ditambah dengan pengalaman
yang dimiliki PT Askes (Persero) selama 40 tahun dalam penyelenggaraan Asuransi
Kesehatan, maka pengelolaan program Askes Komersial dipisahkan dari pengelolaan
program Askes Sosial agar lebih fokus dan profesional, sehingga dibentuk anak
perusahaan yang khusus mengelola Asuransi Komersial yang diberi nama PT
Asuransi Jiwa InHealth Indonesia yang disingkat InHealth. PT Asuransi Jiwa
InHealth Indonesia adalah anak perusahaan PT Askes (Persero) yang didirikan
berdasarkan Akte Pendirian Perseroan Terbatas Notaris NM Dipo Nusantara Pua
Upa, SH No. 2 tanggal 6 Oktober 2008, yang telahdisahkan dengan Kep. Menteri
Hukum & HAM No. AHU-90399. AH.01.01 Tahun 2008 danTambahan Berita
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Negara RI tanggal 26/12-2008No. 104. dengan perubahan pertama melalui Akta
Berita Acara Rapat Umum Pemegang Saham Luar Biasa No. 7 tanggal 18 Desember
2008 serta perubahan terakhir dengan Akta Berita AcaraRapat Umum Pemegang
Saham Luar Biasa No. 4 tanggal 13 Maret 2009 yang telah mendapat persetujuan
perubahan Anggaran Dasar melalui Keputusan Menteri Hukum dan HAM No. AHU-
17600.AH.01.02 Tahun 2009 tanggal 1 Mei 2009.
PT Asuransi Jiwa InHealth Indonesia menjalankan kegiatan usaha Asuransi
Jiwa dengan produk unggulan Asuransi baik dengan pengelolaan berdasarkan
mekanisme “Managed Care maupun Indemnity”. Dengan telah disahkannya
pendirian PT Asuransi Jiwa InHealth Indonesia oleh Departemen Hukum dan HAM,
dilakukan proses pengajuan perijinan usaha perasuransian ke Menteri Keuangan
Republik Indonesia melalui Badan Pengawas Pasar Modal Lembaga Keuangan
Republik Indonesia (Bapepam LK RI). Ijin usaha perasuransian dan ijin produk telah
disetujui oleh Menteri Keuangan dengan dikeluarkannya Keputusan Menteri
Keuangan No. KEP-38/KM.10/2009 tanggal 20 Maret 2009 tentang tentang
Pemberian Ijin Usaha di Bidang Asuransi Jiwa kepada PT Asuransi Jiwa InHealth
Indonesia, yang disampaikan melalui Bapepam LK sesuai dengan surat No. S-
2209/BL/2009 tanggal 24 Maret 2009, dan Perusahaan dinyatakan mulai beroperasi
pada bidang asuransi jiwa per tanggal 1 April 2009. InHealth diposisikan sebagai
layanan Asuransi Kesehatan berdasarkan Managed Care dan Indemnity yang
memiliki potensi benefit dan value tertinggi. Dengan didukung oleh jaringan yang
menyebar luas di seluruh Indonesia yang juga merupakan keunggulan utama yang
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telah diakui oleh para konsumen di Industri Asuransi Kesehatan, InHealth
memberikan kenyamanan dan layanan berkualitas bagi institusi dan pemakai dalam
mencari layanan kesehatan. InHealth memiliki komitmen untuk memberikan solusi
menyeluruh bagi setiap perusahaan dalam menyediakan fasilitas Jaminan
Pemeliharaan kesehatan bagi karyawannya serta setiap individu dalam menikmati
pelayanan Asuransi Kesehatan. Berikut adalah produk-produk yang terdapat pada PT.
Asuransi Jiwa InHealth Indonesia Kantor Pemasaran Makassar :
1) INHEALTH INDEMNITY
Klasifikasi :
1. Produk ini merupakan produk asuransi kesehatan.
2. Jenis jaminan adalah medical expense yang memberikan seluruh aspek
layanan kesehatan (Rawat inap, Rawat Jalan dan lain-lain) yang telah
disesuaikan dengan kebutuhannya.
3. Besarnya jaminan kesehatan dapat disesuaikan dengan level jabatan atau
golongan karyawan atau dapat juga disesuaikan dengan kemampuan
perusahaan.
4. Sistem pelayanan kesehatan melalui paket bebas memilih
(dapatreimbursement maupun provider)
5. Lamanya masa pertanggungan adalah 1 tahun dan dapat diperbaharui.
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2) INHEALTH MANAGED CARE (Diamond, Platinum, Gold, dan Silver)
1. Produk ini merupakan produk asuransi kesehatan yang diselenggarakan
dengan menggunakan sistem managed care yang penyelenggaraannya lebih
mengutamakan pengendalian utilisasi dan biaya pelayanan kesehatan dengan
tujuan menghasilkan asuransi kesehatan yang lebih efisien.
2. Jenis jaminan adalah jaminan pemeliharaan kesehatan (health care
services) dengan cakupan pelayanan kesehatan menyeluruh dengan tingkat
premi tertentu.
3. Cakupan/ruang lingkup jaminan kesehatan dapat disesuaikan dengan level
jabatan atau golongan karyawan atau dapat juga disesuaikan dengan
kemampuan perusahaan.
4. Pilihan fasilitas pelayanan kesehatan sesuai dengan jaringan yang ditunjuk
oleh Inhealth Indonesia. Jika peserta menggunakan fasilitas diluar jaringan
maka biaya yang terjadi tidak menjadi tanggungan InHealth Indonesia,
Kecuali untuk rawat jalan Diamond dan Platinum.
5. Peserta diharuskan untuk memilih dokter umum yang sudah ditunjuk sebagai
dokter keluarganya karena dalam sistem ini dokter umum berfungsi sebagai
gate keeper atau pengendali pelayanan kesehatan terutama pengendali rujukan
ke tingkat pelayanan yang lebih tinggi.
2. Visi dan Misi PT. Asuransi Jiwa InHealth Indonesia
VISI :
Menjadi market leader dalam industri asuransi kesehatan di Indonesia.
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MISI :
1. Menyelenggarakan asuransi kesehatan komersial yang berbasis managed
care dan indemnity dengan prinsip Good Corporate Governance.
2. Turut meningkatkan kesehatan para pekerja dan kelompok-kelompok
masyarakat di Indonesia.
3. Turut membantu psmerintah dalam mencapai derajat kesehatan yang
optimal bagi    masyarakat Indonesia dengan pembiayaan yang efisien.
4. Membantu pemerintah dalam meningkatkan perekonomian negara.
3. Kegiatan usaha PT Asuransi Jiwa InHealth  Indonesia didalam
Peningkatan Penjualan.
PT Asuransi Jiwa InHealth Indonesia di dalam usaha untuk
meningkatkan tingkat penjualannya, maka PT. AJII senantiasa menyediakan
produk yang inovatif dan berkalitas prima, dan memberikan pelayanan yang
maksimal terhadap konsumennya. perusahaan harus berusaha untuk terus
meningkatkan citra perusahaan dan pengusaan pasar, ikut berperan dalam
pembangunan bangsa serta peningkatan kesejahteraan masyarakat melalui jasa
asuransi jiwa.
Dalam memenuhi kebutuhan masyarakat,PT Asuransi Jiwa InHealth
Indonesia menyediakan berbagai macam produk asuransi. Berikut adalah
penjelasan tentang produk yang menjadi unggulan PT Asuransi Jiwa InHealth
Indonesia:
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 InHealth Indemnity seperti yang dijelaskan sebelumnya bahwa InHealth
Indemnity mempunyai klasifikasi bahwa produk ini merupakan produk
asuransi jiwa, jenis jaminananya adalah medical expense yang memberikan
seluruh aspek layanan kesehatan dan besarnnya jaminan kesehatan dapat
disesuaikan dengan level jabatan, golongan karyawan , atau dapat juga
disesuaikan dengan kemampuan perusahaan, Metode penjualannya adalah
melalui internal Staff Penjualan InHealth Indonesia.
MANFAAT PRODUK
A. MANFAAT STANDAR
1. Memberikan Jaminan Rawat Inap
Jaminan Perawatan Rumah Sakit dan Pembedahan ini meliputi :
1.1 Biaya kamar per hari (90 hari/tahun)
Yaitu mengganti biaya-biaya harian untuk akomodasi kamar menginap
untuk setiap hari perawatan sebagai pasien menginap yang terdaftar dalam
Rumah Sakit. Batas jaminan yang dijelaskan ini adalah batasan harian dan
berlaku untuk sejumlah hari perawatan yang tercantum dalam daftar jaminan
Rawat Inap. Batas maksimal hari perawatan adalah 90 hari per tahun untuk
seluruh kasus yang terjadi pada masa asuransi berjalan. Masa pemulihan
benefit yaitu jarak masa Rawat Inap kasus perawatan dengan diagnosa yang
sama adalah setelah 30 (tiga puluh) hari dan dengan kasus berbeda 15 (lima
belas) hari.
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1.2 Biaya Paket Pembedahan (sesuai tabel operasi)
adalah mengganti biaya paket pembedahan sesuai dengan kategori
operasi dalam daftar pada lampiran kategori operasi (kecil, sedang, besar,
kompleks) dengan ketentuan sebagai berikut :
a. Jenis biaya operasi
1) Biaya dokter Bedah, yaitu biaya-biaya untuk pembayaran dokter
bedah, termasuk asisten dokter bedah atas operasi sampai dengan
jumlah maksimum yang ditentukan dalam perawatan pasca-bedah
yang normal sampai dengan 30 (tiga puluh) hari setelah keluar dari
rumah sakit.
2) Biaya Kamar bedah, yaitu biaya-biaya untuk kamar bedah, termasuk
obat-obatan dan alat tapi tidak melebihi 40% dari biaya yang terbayar
untuk dokter bedah.
3) Biaya Pembiusan, yaitu biaya-biaya yang diminta oleh dokter anestesi
untuk jasa yang diberikannya tapi tidak melebihi dari 40% dari biaya
yang terbayar untuk dokter bedah.
b. Apabila tindakan operasi tidak tercantum dalam diagnosa pada daftar
pembedahan, Penanggung akan mengganti jumlah yang setara dengan
jumlah pembedahan yang dapat dibayarkan untuk operasi yang memiliki
tingkat keparahan yang sebanding.
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c. Apabila lebih dari satu prosedur pembedahan dilakukan dalam satu
sayatan bedah, Penanggung hanya membayar prosedur pembedahan yang
paling besar yang dapat dibayarkan dalam tingkat pembedahan.
d. Apabila lebih dari satu pembedahan dilakukan dalam satu tindakan operasi
oleh dokter bedah yang sama melalui sayatan bedah yang berbeda, maka
Pengelola akan membayarkan sesuai aturan yaitu :100% biaya-biaya
prosedur pembedahan terbesar dan 50% untuk prosedur pembedahan
lainnya dan seterusnya.
1.3 Biaya Aneka Perawatan Rumah Sakit
yaitu mengganti biaya Obat-obatan sesuai resep termasuk bahan dan
alat habis pakai (perban dan sejenisnya), Terapi, Transfusi darah, Pemakaian
Oksigen, Biaya Administrasi dan Penunjang Diagnostik (Laboratorium, Sinar-
X dan sejenis). Batas jaminan seperti tercantum dalam daftar jaminan
merupakan batasan per perawatan di Rumah Sakit.
1.4 Biaya Kunjungan Dokter
Yaitu mengganti biaya-biaya yang timbul atas kunjungan seorang
dokter yang merawat per hari yang melakukan perawatan untuk mengunjungi
seorang pasien yang dirawat di Rumah Sakit. Jaminan ini dibatasi secara
harian, yang sesuai dengan jumlah lamanya perawatan seperti tercantum
dalam daftar jaminan maksimal 90 (sembilan puluh) hari per tahun.
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1.5 Biaya Konsultasi dengan Dokter Spesialis
Yaitu mengganti biaya-biaya konsultasi yang dibebankan oleh dokter
spesialis (bukan dokter spesialis yang melakukan perawatan) sehubungan
dengan penyakit yang memerlukan konsultasi lanjutan di Rumah Sakit dengan
batasan per perawatan di Rumah Sakit.
1.6 Biaya Perawatan Kegawat-daruratan (tanpa opname) akibat
kecelakaan dan Rawat Gigi Khusus akibat kecelakaan.
Yaitu mengganti biaya-biaya yang terjadi sebagai akibat kecelakaan
dan diberi perawatan di unit gawat darurat baik di Rumah Sakit, Klinik dalam
waktu 24 jam sejak terjadinya kecelakaan, meskipun pasien tidak diharuskan
menginap di Rumah Sakit. Batas jaminan seperti tercantum dalam daftar
jaminan merupakan batasan per tahun.
1.7 Biaya Ambulan
Yaitu mengganti biaya yang dikenakan oleh suatu Rumah Sakit atau
Organisasi yang memberikan jasa ambulans untuk mengangkut
peserta/pemegang polis asuransi yang menjadi pasien dari rumah pasien ke
Rumah Sakit dan dari dari rumah sakit ke rumah sakit lainnya pada saat yang
diperlukan (hanya berlaku di dalam kota) untuk 1 (satu) kali perjalanan per
perawatan.
1.8 Biaya Perawatan Intensif ICU/ICCU
Yaitu mengganti biaya-biaya harian untuk unit perawatan intensif
(termasuk sewa peralatan) asalkan hal itu dinyatakan secara tertulis dan
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diperlukan secara medis oleh dokter atau dokter spesialis yang bertugas
bahwa seorang peserta/pemegang polis harus menjalani perawatan di unit
perawatan intensif. Batas jaminan seperti yang tercantum dalam daftar
jaminan adalah batasan harian dan maksimal 10 hari per tahun.
1.9 Biaya sebelum dan sesudah Perawatan ( Perawatan non bedah)
Yaitu mengganti biaya-biaya yang dikeluarkan untuk pemeriksaan
kesehatan awal dari biaya pemeriksaan uji sinar-X dan prosedur diagnostik
yang secara medis diperlukan dan dianjurkan oleh seorang dokter dalam
jangka 15 (lima belas) hari sebelum peserta mendapatkan perawatan oleh
dokter yang merawat (pre admission test) dan mengganti biaya yang
dikeluarkan untuk pemeriksaan lanjutan dengan atau tanpa obat-obatan sejak
keluarnya peserta dari perawatan sampai 15 (lima belas) hari setelah lepas
Rawat Inap maksimum satu kali kunjungan per hari. Batas jaminan obat-
obatan dan penunjang diagnostik adalah batas akumulasi untuk sebelum dan
sesudah rawat inap sesuai batas hari yang dijaminkan.
1.10 Biaya Same Day Care
Adalah tindakan pembedahan atau perawatan darurat di UGD terhadap
kondisi penyakit tertentu yang dilaksanakan oleh tenaga ahli dengan atau
tanpa anestesi dimana peserta dapat langsung pulang tanpa harus
melaksanakan rawat inap. (Merupakan paket tindakan yang terdiri dari
tindakan dokter, anestesi dan obat, serta sewa kamar).
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B. MANFAAT OPTIONAL
1. memberikan Jaminan Rawat Jalan
Merupakan jaminan tambahan dari Rawat Inap dan Pembedahan yang
memberikan jaminan berobat jalan akibat penyakit atau kecelakaan dengan
penggantian 80% dari nilai kuitansi dengan batasan maksimal sesuai tabel
dalam lampiran benefit.
Jaminan Rawat Jalan ini meliputi :
a. Biaya Konsultasi Dokter Umum, yaitu mengganti biaya-biaya
konsultasi untuk suatu  kunjungan ke dokter umum maksimum satu
kali konsultasi per hari, Akupuntur yang dilakukan oleh seorang
dokter umum termasuk di dalam jaminan ini.
b. Biaya Konsultasi Dokter Spesialis, yaitu mengganti biaya-biaya
dokter spesialis maksimum satu kali kunjungan per hari. Batas
jaminan di atas adalah batasan harian. Baik dengan rujukan atau tanpa
rujukan dari dokter umum (untuk internis, anak, kandungan).
c. Biaya Obat-obatan, yaitu mengganti biaya pembelian obat-obatan
sesuai resep yang dikeluarkan oleh dokter pemeriksa sesuai prinsip
UCR (Usual, Customary and Reasonable) dan tidak melebihi batas
maksimum tahunan.
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d. Tes-tes Diagnostik, yaitu biaya-biaya untuk pemeriksaan tes
laboratorium, sinar-X, USG, CT-Scan dan pemeriksaan diagnostik
lainnya untuk menegakkan diagnosa suatu ketidak-mampuan secara
fisik yang dijamin. Batas jaminan adalah per tahun.
e. Biaya Imunisasi, yaitu mengganti biaya imunisasi dasar yang meliputi
BCG, DPT, Polio, Campak, TT, dan tidak melebihi batas maksimum
tahunan.
f. Biaya KB, yaitu mengganti biaya pemasangan alat kontrasepsi, yang
meliputi pemasangan IUD, pil KB, dan tidak melebihi batas
maksimum tahunan.
g. Fisioterapi, yaitu mengganti biaya-biaya fisioterapi yang
direkomendasikan oleh seorang dokter secara tertulis.
2. Jaminan Perawatan Gigi
Manfaat optimal yang kedua ini adalah perawatan dimana Merupakan
jaminan tambahan dari Rawat Inap dan Pembedahan yang memberikan
jaminan dengan penggantian 80% dari nilai kuitansi dengan batasan maksimal
sesuai tabel dalam lampiran benefit meliputi :
a. Perawatan Dasar, yaitu mengganti biaya untuk tindakan perawatan
gigi seperti pembengkakan, penambalan, pencabutan, kuretase gusi,
perawatan saraf termasuk biaya konsultasi dokter gigi. Maksimum 1
kali kunjungan per hari. Batas jaminan tahunan.
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b. Perawatan Pencegahan, yaitu mengganti biaya untuk pembersihan
karang gigi, poles dan prophylaksis. Batas jaminan tahunan.
c. Perawatan Kompleks, yaitu mengganti biaya untuk perawatan yang
kompleks mencakup pembedahan jaringan gigi (Odontectomie),
Apicoectomy pada geraham kecil dan pencabutan yang memerlukan
pembedahan pada gigi bungsu (Wisdom Teeth). Untuk operasi
odontectomie harus dilampirkan dengan rontgen gigi. Batas jaminan
adalah tahunan.
3. Jaminan Persalinan/Melahirkan
Manfaat optimal yang ketiga ini Merupakan jaminan tambahan dari
rawat inap dan pembedahan yang memberikan penggantian biaya paket
persalinan dengan penggantian 100% dari nilai kuitansi dengan maksimal
penggantian sesuai dengan tabel benefit yang terdiri dari Paket Persalinan
Normal, Paket Persalinan Operatif, Paket Persalinan di rumah dan Keguguran
dengan ketentuan sebagai berikut :
a. Penggantian paket persalinan sudah termasuk :
1) Pemeriksaan sebelum melahirkan (antenatal).
2) Biaya persalinan (normal atau operatif / operasi caesar) yaitu biaya
Kamar, biaya dokter kandungan, ruang persalinan, ruang
perawatan bayi.
3) Pemeriksaan sesudah melahirkan.
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4) Termasuk semua jasa dokter, obat-obatan dan biaya penunjang
diagnostik.
b. Segala penyakit yang disebabkan oleh kehamilan yang memerlukan
Rawat Inap seperti Hiperemesis gravidarum, pre eklamsia selama
kehamilan termasuk ke dalam biaya Rawat Inap apabila peserta
memilih benefit persalinan.
c. Persalinan kembar akan dianggap sebagai persalinan tunggal dengan
maksimal penggantian sesuai dengan tabel paket persalinan, persalinan
anak yang dijamin adalah sampai dengan persalinan anak, dengan
mengikuti ketentuan Badan Usaha,, khusus untuk wanita single tidak
mendapatkan jaminan ini.
d. Benefit paket persalinan ini akan diberikan setelah masa 1 (satu)
tahun kepesertaan (waiting periode) apabila jumlah peserta kurang dari
100 (seratus) orang.
5. Memberikan Jaminan Penggantian Kacamata
Manfaat optimanl kelma ini adalahMemberikan jaminan 100% dari nilai
kuitansi dan berdasarkan pemeriksaan dokter spesialis mata dengan maksimal
tidak lebih dari tabel benefit. Penggantian resep kacamata meliputi :
a. Bingkai Kacamata, yaitu mengganti biaya untuk bingkai kacamata
berdasarkan Pemeriksaan dokter spesialis mata. Penggantian diberikan
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setelah 1 (satu) tahun kepesertaan dan penggantian selanjutnya setiap dua
tahun sekali.
b. Lensa Kacamata, yaitu mengganti biaya untuk lensa kacamata berdasarkan
pemeriksaan dokter spesialis mata pada resep kacamata. Batas jaminan
adalah sekali dalam setahun.
c. Biaya Pemeriksaan Mata, yaitu mengganti biaya pemeriksaan visus mata
oleh dokter spesialis mata. Sebelum penggantian kacamata, penggantian
biaya pemeriksaan kacamata termasuk dalam benefit Rawat Jalan apabila
peserta membeli benefit kacamata.
d. Penggantian lensa kacamata, dapat diberikan dengan minimal visus 0,5 +/-
ODS. Biaya Penggantian kacamata dengan batas penggantian frame dan
lensa, perbandingannya adalah 2:1. Lensa pecah dan kacamata hilang
tidak diganti.
6. Memberikan Jaminan Dana Tunai Harian Rumah Sakit
Jaminan Dana Tunai harian Rumah Sakit adalah Biaya tambahan per hari
khusus untuk tenaga kerja (tertanggung) yang melaksanakan Rawat Inap di
Rumah Sakit yang diberikan kepada perusahaan (Pemegang Polis) atau dapat
dipergunakan oleh Pemegang Polis untuk biaya kekurangan Rumah Sakit. Biaya
ini dapat diberikan apabila perusahaan mengikutsertakan pula keluarga tenaga
kerja (tertanggung). Biaya diberikan untuk setiap hari perawatan jika
peserta/pemegang polis dirawat minimum 3 hari, di Rumah Sakit dalam masa
52
pertanggungan dan tidak melebihi dari batas maksimal hari Rawat Inap yang
dijaminkan dalam polis utamanya.
Pengelola akan memberikan Biaya kepada tenaga kerja (tertanggung)
apabila secara tanpa sengaja mengalami cedera atau jatuh sakit sebagaimana
tercantum dalam Ketentuan Polis. Tenaga kerja (tertanggung) pada masa
berlakunya Polis ini harus dirawat di Rumah Sakit sebagai pasien Rawat Inap di
bawah pengawasan seorang dokter atau dokter bedah. Jaminan ini akan diberikan
kepada Pemegang Polis yang telah mengasuransikan tenaga kerja beserta
keluarganya sebagai tambahan manfaat bagi Pemegang Polis, dengan ketentuan
sebagai berikut :
a. Dana harian - sebagaimana tercantum dalam daftar Biaya Tertanggung
terhitung mulai hari ke-3 (ketiga) untuk setiap hari selama Tertanggung
dirawat di Rumah Sakit dalam masa yang tidak melebihi 90 (sembilan
puluh) hari untuk kecelakaan ataupun penyakit dalam satu tahun.
b. Rumah Sakit adalah suatu lembaga yang memenuhi persyaratan sebagai
berikut :
1) Memiliki ijin Rumah Sakit (bilamana hal demikian diwajibkan
menurut peraturan daerah atau pemerintah).
2) Memiliki kegiatan utama dan atau terbiasa menerima, merawat dan
mengobati orang sakit atau yang cedera sebagai pasien Rawat Inap.
3) Memiliki tenaga perawat resmi yang lulus pendidikan serta siap
melayani selama 24 jam sehari.
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4) Memiliki seorang atau lebih tenaga dokter yang mempunyai ijin
praktek dan selalu siap setiap saat.
5) Menyediakan fasilitas lengkap untuk melakukan pemeriksaan dan
tindakan pembedahan, serta tidak berupa Puskesmas, panti Rawat atau
Panti Kesehatan ataupun tempat sejenis serta tempat menampung
orang yang kecanduan minuman keras dan obat terlarang.
Biaya dana harian ini tidak diberikan apabila tenaga kerja sedang
melaksanakan Rawat Inap yang disebabkan oleh karena kehamilan/persalinan,
dan segala yang berkaitan dengannya, pengecualian lain akan mengikuti
ketentuan Polis ini.
4. Promosi yang dilakukan PT.AJII.
Melihat sejarah berdirinya PT. AJII yaitu PT. AJII adalah merupakan
anak perusahaan dari PT Askes (Persero) yang sudah 40 tahun
menyelenggarakan Asuransi kesehatan. PT ASKES memposisikan PT AJII
didalam Pengelolaan asuransi komersial agar lebih focus dan professional
dalam pengelolaannya.
Didalam penyelenggaraan grand lounching PT AJII yang dilakukan
oleh menteri BUMN pada saat itu juga disaksikan oleh jajaran direksi dan
komisaris PT ASKES (Persero) dan dihadiri oleh para undangan dari
kementrian BUMN, DPR RI, dan mitra kerja.  Pda acara tersebut juga
dilakukan penyerahan polis kepada PT Pindad dan PT Sambe Farma. Dan
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penandatanganan kerja sama dalam asuransi kesehatan dengan beberapa
BUMN yang disaksikan oleh Menteri Negara BUMN saat itu.
Dalam mempererat hubungan kerja sama PT AJII dengan para mitra
kerjanya PT AJII juga menyelenggarakan program yang dinamakan Program
hubungan kemitraan, Program ini prupakan serangkaian  program yang
menfokuskan  pada  pembinaan hubungan  baik  dan komunikasi  dengan para
pelanggan  sebagai    perwujudan pelayanan pelanggan.  Hubungan kemitraan
ini terbagi atas 3 program yakni sosialisasi, forum komunikasi dan promosi
kesehatan.
A. PROGRAM SOSIALISASI
Sosialisasi merupakan kegiatan yang diselenggarakan dalam rangka
memberikan informasi (benefit, produk dan prosedur pelayanan maupun
kepesertaan),  dan klarifikasi atas kendala yang timbul maupun penawaran produk
tambahan. Pelaksanaan sosialisasi dilakukan oleh Kantor Pemasaran (sesuai
cakupan wilayah kerjanya), yang dalam tehnis operasional dibantu oleh
Supervisor pemasaran dan Supervisor Pelayanan.
Tujuan kegiatan ini adalah memudahkan peserta dalam memperoleh
pelayanan, dan diharapkan peserta sadar dan memahami akan hak dan
kewajibannya, mengetahui  dan menaati semua ketentuan / prosedur pelayanan
yang berlaku baik pelayanan administratif maupun pelayanan medisnya.Metode
sosialisasi dilaksanakan dengan metode diskusi interaktif. Materi yang
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disampaikan disesuaikan dengan paket plan yang diambil dan sesuai dengan
kendala yang dijumpai dilapangan.
B. PROGRAM FORUM KOMUNIKASI.
Program forum komunikasi adalah suatu kegiatan yang
diselenggarakan sebagai bentuk perpanjangan komunikasi yang intensif antara
PT Asuransi Jiwa InHealth Indonesia, provider dan peserta Inhealth berkaitan
dengan penyelenggaraan pelayanan kesehatan. Kegiatan ini melakukan
metode dengan cara pelaksanaan secara dialog interaktif Materi yang
disampaikan dapat berupa informasi berulang pemanfaatan pelayanan
kesehatan dan administrasi kepesertaan, klarifikasi keluhan dan kendala
pelayanan, evaluasi penyelenggaraan pelayanan kesehatan. Program ini
memiliki cara pengorganisasian sebagai berikut:
a) Program forum komunikasi dilakukan dengan koordinasi antara Kantor
Pemasaran, Kantor Pelayanan Pelanggan setempat dan Kantor Pusat.
b) Ditingkat  operasional, berada dibawah tanggung jawab Kepala Kantor
Pemasaran/ Kantor Pelayanan Pelanggan  (sesuai cakupan wilayah
kerjanya), yang dalam teknis operasional dibantu oleh Supervisor
pemasaran dan Supervisor Pelayanan.
Adapun tujuan dari forum komunikasi adalah :
1) Tujuan jangka pendeknya adalah Peserta memahami proses
penyelenggaraan pelayanan kesehatan dan evaluasi
pelaksanaannya bagi peserta Inhealth beserta keluarga.
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2) Dan, Tujuan jangka panjangnya adalah Peserta menyadari
pentingnya alur proses  pemanfaatan pelayanan kesehatan sehingga
pemanfaatan pelayanan kesehatan tepat guna yang berdampak
pada produktivitas dan kinerja semakin maksimal.
C. PROGRAM PROMOSI KESEHATAN
Program promosi kesehatan adalah suatu kegiatan yang ditujukan
untuk memberikan edukasi kesehatan dalam rangka meningkatkan status
kesehatan bagi peserta dan keluarga. Kegiatan ini memiliki cara
pengorganisasian sbagai berikut:
a) Program promosi kesehatan dilakukan dengan koordinasi antara Kantor
Pemasaran/ Kantor Pelayanan Pelanggan setempat dan Kantor Pusat.
b) Ditingkat  lapangan, berada dibawah tanggung jawab Kepala Kantor
Pemasaran/ Kantor Pelayanan Pelanggan  (sesuai cakupan wilayah
kerjanya), yang  dalam tehnis operasioanal dibantu oleh Supervisor
Pemasaran dan Supervisor Pelayanan.
Adapun tujuan dari kegiatan ini adalah:
a) Tujuan jangka pendeknya adalah Memberikan informasi tentang
kesehatan bagi peserta Inhealth beserta keluarga.
b) Tujuan jangka panjangnya adalah agar Peserta menyadari
pentingnya untuk tetap menjaga kesehatan sejak dini sehingga
produktivitas dan kinerja semakin maksimal.
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Berikut adalah penjelasan tentang metode, materi, sasaran dan
media yang dilakukan oleh kegiatan ini yaitu:
1) Metode
Promosi kesehatan kepada peserta dilaksanakan melalui cara-cara
sebagai berikut:
1.  Seminar kesehatan
2.  Talk Show kesehatan kerjasama dengan mitra sponsorhip
3.  Penyuluhan kesehatan
4.  Kegiatan Imunisasi
5.  Penerbitan Buletin Info Kesehatan
Metode promosi kesehatan yang dilaksanakan di Kantor Pusat
dan daerah disesuaikan dengan sarana dan kondisi masing-masing.
2) Materi
Materi yang diberikan dapat berupa wacana informasi
kesehatan terbaru / issue kesehatan terbaru yang berkaitan dengan
peningkatan status kesehatan / informasi kesehatan ringan dengan
mendatangkan pakar atau profesi kesehatan.
3) Sasaran
Sasaran promosi kesehatan  yang dilaksanakan adalah sebagai berikut :
1)  Sasaran langsung yaitu Peserta InHealth .
2)  Sasaran tidak langsung yaitu :
58
a).  Contact Person dan Manajemen dari Institusi
b).  Jaringan Provider InHealth
c).  Masyarakat umum
4) Media.
Pada umumnya menggunakan media informasi:
a) Media untuk perorangan / kelompok : Audiovisual, Leaflet,
Booklet, Buletin dan lain-lain.
b) Media untuk umum / massa : seminar, talkshow, mass gathering.
Pemilihan media di masing-masing daerah disesuaikan dengan
anggaran yang tersedia dan kondisi sarana media massa di daerah
masing-masing.
5. Struktur Organisasi
Suatu perusahaan tidak akan berjalan dengan balk apabila tidak ada suatu
struktur organisasi yang dapat mengatur orang-orang untuk bekerja secara jelas.
Dengan adanya struktur organisasi, maka setiap orang akan bekerja secara terarah dan
terkendali. Struktur organisasi menggambarkan pembagian tugas, wewenang dan
tanggung jawab yang jelas sehingga tujuan perusahaan yang telah ditetapkan dapat
tercapai.
Berdasarkan Keputusan Direksi PT Asuransi Jiwa InHealth Indonesia
No.06/Kep/02009 tentang Struktur Organisasi, yang disetujui oleh Dewan Komisaris
sesuai dengan Surat No. 01/DK-AJII/0109 tanggal 29 Januari 2009, Organisasi
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Perusahaan terdiri dari: Kantor Pusat: 1 unit Kantor Pemasaran: 12 unit Kantor
Pelayanan: 45 unit
Kantor Pemasaran Makassar dipimpin oleh Kepala Kantor Pemasaran. Selain
itu terdapat 2 unit kerja setingkat seksi yaitu Pemasaran dan Pelayanan Pelanggan
serta Pelayanan Kesehatan dan Klaim. Kepala seksi Pemasaran dan Pelayanan
Pelanggan bertanggung jawab langsung kepada Kepala Kantor Pemasaran, sementara
Kepala Seksi Pelayanan Kesehatan dan Klaim bertanggung jawab langsung kepada
Kepala Divisi Pelayanan Kesehatan dan Klaim.
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Gambar 2.2
Struktur Organisasi PT. Asuransi Jiwa Inhealth Indonesia
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B. Pembahasan Hasil Penelitian
Penelitian mengenai pengaruh produk dan promosi terhadap peningkatan
penjualan produk jasa pada PT. Asuransi Jiwa InHealth Indonesia di kantor
pemasaran makassar.
Dalam mendapatkan responden penelitian maka dilakukan penyebaran
sebanyak 100 kuesioner kepada para Nasabah/peserta PT AJII Agar bisa
mendapatkan gambaran umum responden, maka dilakukan analisa deskripsi
responden berdasarkan jenis kelamin, usia, tingkat pendidikan, jumlah
pendapatan/bulan dan jenis pekerjaan data deskripsi responden dapat dilihat dari
lembaran lampiran2.
1. Deskripsi Hasil Tanggapan Responden
Agar dapat mengetahui pendapat atau persepsi  yang diberikan responden
pada variabel produk dan promosi maka dilakukan  analisa  deskripsi  persentase
terhadap  hasil  tanggapan  responden pada masing-masing pertanyaan.
a. Deskripsi Variabel produk
Dalam mendeskripsikan variabel produk, maka dapat dilihat pada frekuensi
hasil tanggapan responden terhadap masing-masing pertanyaan atau indikator yang
digunakan untuk mengukur produk. Deskripsi variabel strategi produk ini dapat
dilihat pada lmbaran lampiran 3.
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b. Deskripsi Variabel promosi.
Dalam mendeskripsikan variable strategi promosi, maka dapat dilihat pada
frekuensi  hasil tanggapan responden terhadap masing-masing pertanyaan atau
indikator yang  digunakan untuk mengukur promosi. Deskripsi variabel promsi ini
dapat dilihat pada lembaran lampiran 3.
C. Analisis Data
Berikut akan diuraikan hasil analisis sehubungan dengan data yang diperoleh
dan tujuan dari penelitian ini yakni apakah selama ini strategi produk dan promosi
ada dampak pada ingkat penjualan. Dalam hal memecahkan permasalahan yang telah
dikemukakan pada bab sebelumnya dan sekaligus untuk memperoleh jawaban
berdasarkan hipotesis, maka dari data yang diperoleh berdasarkan hasil penelitian
variabel penjualan produk (Y), produk (X1) dan promosi (X2), selanjutnya akan
dianalisis.
A. Uji validitas.
Uji validitas dilakukan  untuk  mengetahui  tingkat  kevalidan  tiap butir
pertanyaan dalam angket (kuisioner).1 Uji validitas dilakukan terhadap seluruh butir
pertanyaan dalam instrument, yaitu dengan cara mengkorelasikan skor tiap butir
dengan skor totalnya pada masing-masing konstruk. Teknik korelasi yang digunakan
1Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis (Bandung: CV. Alfabeta, 2003), h. 124
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adalah korelasi product moment Pearson dengan pengujian dua arah (two tailed test).
Data diolah dengan bantuan program SPSS versi 16.0 dan perhitungan selengkapnya
dapat dilihat pada table 4.22 berikut ini .
Tabel 4.1.
Hasil Uji Validitas
Sumber: Data Primer Olahan SPSS, Agustus 2011
Berdasarkan tabel 4.22 hasil uji validitas dapat diketahui bahwa semua nilai
rhitung lebih besar dari rtabel (0,195)  pada taraf signifikansi 5%. Artinya tiap item
pertanyaan/indikator variabel produk, promosi, penjualan berkorelasi dengan skor
totalnya serta data yang dikumpulkan dinyatakan valid dan siap untuk dianalisis.
Variabel rhitung rtable (5%) Keterangan
Produk
X1
Indikator
X1.1
0,636 0,195 Valid
Indikator
X1.2
0,661 0,195 Valid
Indikator
X1.3
0,642 0,195 Valid
Indikator
X1.4
0,651 0,195 Valid
Indikator
X1.5
0,638 0,195 Valid
Promosi
X2
Indikator
X2.1
0,785 0,195 Valid
Indikator
X2.2
0,723 0,195 Valid
Indikator
X2.3
0,739 0,195 Valid
Indikator
X2.4
0,724 0,195 Valid
Indikator
X2.5
0,762 0,195 Valid
Indikator
X2.5
0,727 0,195 Valid
Penjualan
Y
Indikator
Y1
0,580 0,195 Valid
Indikator
Y2
0,574 0,195 Valid
Indikator
Y3
0,609 0,195 Valid
Indikator
Y4
0,567 0,195 Valid
Indikator
Y5
0,680 0,195 Valid
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B. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui apakah instrument/ indikator
yang digunakan dapat dipercaya atau handal sebagai alat ukur variabel. Pengujian
cronbach’s alpha digunakan untuk menguji tingkat keandalan (reliability) dari
masing-masing angket variabel. Apabila nilai Cronbach’s Alpha semakin mendekati
0,6 mengidentifikasikan bahwa semakin tinggi pula konsistensi internal
reliabilitasnya2. Hasil uji reliabilitas selengkapnya dapat dilihat pada lampiran .
Adapun secara ringkas hasil uji reliabilitas ditunjukkan tabel dalam 4.23 berikut:
Tabel 4.2
Uji Realibilitas
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.760 17
Sumber: Data Primer Olahan SPSS, Agustus 2011
Lampiran 5
Hasil uji reliabilitas memperoleh nilai koefisien reliabilitas 0,760 (rhitung) yang
lebih besar dari 0,6 (rtabel). Sesuai dengan pernyataan dinyatakan reliabel (handal) jika
nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,6.3 Jadi, dapat dinyatakan bahwa seluruh
pernyataan dalam kuesioner adalah reliabel (dapat diandalkan).
2 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian (Jakarta: Rineka Cipta, 2002), h. 116-125.
3Ibid. h. 116
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C. Analisis Regresi Berganda
Pada  penelitian  ini  teknik  analisa  data  yang  digunakan  adalah  regresi
berganda.  Teknik  analisa  ini  digunakan  untuk mengetahui  besarnya  pengaruh
antara produk dan promosi terhadap peningkatan jumlah penjualan pada PT AJII
dikota Makassar.
Dengan pengolahan SPSS versi 16,0 maka didapat hasil regresi sebagai
berikut:
Sumber: Data Primer Olahan SPSS, Agustus 2011
Dalam penelitian ini, hasil regresi menggunakan standardized coefficients.
Persamaan liniear dari hasil regresi yang didapat adalah sebagai berikut :
Y =  1,273 + 0,501X1 + 0,213X2+e
Tabel 4.3
Analisis Regresi
Model
Unstandardized
Coefficients
Standardize
d
Coefficients
T Sig.
Correlations
B Std. Error Beta
Zero-
order Partial Part
1 (Constant) 1.273 .226 5.636 .000
Produk .501 .104 .540 4.838 .000 .794 .441 .288
Promosi .213 .079 .300 2.690 .008 .757 .264 .160
a. Dependent Variable: Penjualan
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Dimana:
a. α = 1,273, artinya jika product (X1) dan promosi (X2) sama dengan nol,
maka nilai peningkatan jumlah penjualan sebesar 1,273.
b. β1 = 0,501, koefisien regresi product sebesar 0,501, menyatakan bahwa
setiap terjadi kenaikan 1 product (X1), maka akan menaikkan peningkatan
jumlah Penjualan (Y) sebesar 0,501 poin. Dengan asumsi promosi (X2)
konstan.
c. β2 = 0,213, koefisien regresi promosi sebesar 0,213, menyatakan bahwa
setiap terjadi kenaikan 1 promosi (X2), maka akan menaikkan peningkatan
jumlah penjualan (Y) sebesar 0,213 poin. Dengan asumsi product (X1)
konstan.
Setelah memperoleh nilai koefesien b1 dan b2 serta persamaan garis
regresinya, maka untuk mengukur signifikan antara variabel X1 dan variabel X2
terhadap variabel Y dengan cara menghitung koefisiennya sebagai berikut :
Peningkatan jumlah penjualan produk produk jasa Asuransi pada PT Asuransi
Jiwa InHealh Indonesia (model summary).
Tabel 4.4
Pengujian Koefisien Regresi dengan Uji R2
Sumber: Data Primer Olahan SPSS, Agustus 2011
Model Summaryb
Model R R Square
Adjusted R
Square
Std. Error of
the Estimate
1 .810a .656 .649 .28290
a. Predictors: (Constant), Promosi, Produk
b. Dependent Variable: Penjualan
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Berdasarkan table 4.25 perhitungan di atas diperoleh R sebesar 0,810. Hal ini
menunjukkan bahwa kedua variabel independen yaitu produk dan promosi
mempunyai pengaruh yang kuat terhadap penjualan produk.
Untuk mengukur derajat kecocokan atau ketepatan antara variabel X1 dan
variabel X2 terhadap variabel Y dapat dilihat dari nilai koefisien determinasi, yaitu
sebesar 0,656 atau 65,6 yang berarti bahwa variabel independen X1 dan X2 dalam
penelitian ini memberikan kontribusi yang cukup terhadap variabel Y, sedangkan
selebihnya sebesar 35,4% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak ditemukan dalam
penelitian ini.
D. Uji Simultan (Uji F)
Uji simultan ini bertujuan untuk mengetahui apakah variabel product dan
service secara bersama-sama dapat mempengaruhi variabel peningkatan jumlah
nasabah. Uji simultan dilakukan dengan membandingkan antara nilai Fhitung dengan
Ftabel yaitu:
Fhitung= 92,486 dan
Ftabel =3, 11
1. Fhitung >     Ftabel =   Ho ditolak Ha diterima, berarti variabel X
berpengaruh terhadap variabel Y (signifikan).
2. Fhitung <     Ftabel = Ho diterima Ha ditolak, berarti variabel X tidak
berpengaruh terhadap variabel Y (tidak signifikan).
Hasil pengujian dilakukan dengan program SPSS 16.0, yang hasilnya pada
tabel berikut:
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Tabel 4. 5
Pengujian Koefisien Regresi dengan Uji F (Simultan)
ANOVAb
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 14.804 2 7.402 92.486 .000a
Residual 7.763 97 .080
Total 22.568 99
a. Predictors: (Constant), Promosi, Produk
b. Dependent Variable: Penjualan
Berdasarkan tabel 4.26 diperoleh besarnya Fhitung adalah 92,486. Adapun nilai
Ftabel digunakan taraf signifikan 5% dengan df: n – k – 1 = 100 – 2 – 1 = 97. maka
dapat diperoleh Ftabel adalah 3,11.
Dengan demikian, Fhitung lebih besar daripada Ftabel maka menolak Ho dan Ha
diterima. Jadi dapat ditarik kesimpulan bahwa variabel product (X1) dan promosi (X2)
secara bersama-sama mempengaruhi variabel peningkatan jumlah nasabah
.thitung >     ttabel =   Ho ditolak Ha diterima, (signifikan)
thitung <     ttabel = Ho diterima Ha ditolak, (tidak signifikan)
E. Uji Parsial (Uji t)
Uji Parsial ini dilakukan untuk mengetahui signifikan dari pengaruh variabel
independen terhadap variabel dependen secara individual.adapun hasil uji t dapat
dilihat pada tabel beikut:
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Tabel 4. 6
Hasil Uji t
Variabel thitung ttabel Keterangan
Produk 4,838 2,000 Ho ditolak
Pelayanan 2,690 2,000 Ho ditolak
Sumber: Data Primer Olahan SPSS, Agustus 2011
a. Uji koefisien regresi untuk β1 (product)
Pengujian terhadap nilai β1 (product) dapat diartikan sebagai pengujian
signifikan-tidaknya product terhadap peningkatan jumlah penjualan produk.
Rumusan hipotesis Ho : 1 = 0, Ho : 1 ≠ 0, dengan kriteria pengujian: thitung > ttabel
maka Ho ditolak, sebaliknya jika thitung < ttabel maka Ho diterima. Dari hasil analisis
dengan SPSS didapat nilai thitung sebesar 4.838. Sedangkan nilai ttabel dengan taraf
signifikan α = 5% : 2 = 2,5%, sehingga confidence level (tingkat kepercayaan) =
100% - 2,5% = 97.5% dan df (n-k) = 100–2 -1=97  , sebesar 2,000.
Dengan demikian thitung sebesar 4.838> ttabel 2,000. Dari hasil ini dapat diambil
keputusan yaitu menolak Ho dan menerima Ha, maka variabel product berpengaruh
terhadap peningkatan jumlah penjualan produk, yang artinya jika product yang
dihasilkan bagus maka akan diikuti dengan meningkatnya jumlah penjualan. Maka
berdasarkan dari hasil tersebut pengujian Hipotesis terbukti yakni produk
berpengaruh terhadap peningkatan penjualan.
70
b. Uji koefisien regresi untuk β2 (promosi)
Pengujian terhadap nilai β2 (promosi) dapat diartikan sebagai pengujian
signifikan-tidaknya pengaruh promosi terhadap peningkatan jumlah penjualan.
Rumusan hipotesis Ho : 1 = 0, Ho : 1 ≠ 0, dengan kriteria pengujian: thitung > ttabel
maka Ho ditolak, sebaliknya jika thitung < ttabel maka Ho diterima. Dari hasil analisis
dengan SPSS (dapat dilihat pada Tabel 4.24) didapat nilai thitung sebesar 2.690.
Sedangkan nilai ttabel dengan taraf signifikan α = 5% : 2 = 2,5%, sehingga confidence
level (tingkat kepercayaan) = 100% - 2,5% = 97.5% dan df (n-k) = 100–2-1 = 97 ,
sebesar 2,000.
Dengan demikian thitung sebesar 2.690> ttabel 2,000. Dari hasil ini dapat diambil
keputusan yaitu menolak Ho dan menerima Ha, maka variabel promosi berpengaruh
terhadap peningkatan jumlah penjualan, yang artinya jika promosi yang diberikan
bagus maka akan diikuti dengan meningkatnya jumlah penjualan produk. Maka
berdasarkan dari hasil tersebut pengujian Hipotesis terbukti yakni promosi
berpengaruh terhadap peningkatan penjualan. Yang paling berpengaruh terhadap
peningkatan jumlah penjualan produk dapat dilihat dengan melihat nilai t yang paling
besar.4 Dari hasil analisis regresi dapat diketahui bahwa variabel yang paling
berpengaruh adalah (produk) X1, yang ditunjukkan dengan nilai Standardized
Coefficient terbesar yaitu 0,501.
4 Arif Sritua, Metodologi Penelitian Ekonomi (Jakarta: UI Press, 1993), h. 8
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BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan mengenai pengaruh strategi
pemasaran terhadap peningkatan jumlah penjualan PT AJII kantor cabang makassar,
maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:
1. Variabel strategi pemasaran yang meliputi produk dan promosi berpengaruh
secara simultan atau bersama-sama terhadap peningkatan jumlah penjualan
PT AJII Hal ini didasarkan pada hasil uji statistik dimana Fhitung (92,486) >
Ftabel (3, 11).
2. Variabel yang paling berpengaruh terhadap peningkatan jumlah nasabah yaitu
variabel produk (X1). Hal ini didasarkan pada nilai t sebesar 4.838 dan
koefisien beta terbesar yaitu 0,501 dibandingkan variabel produk/ product
(X1) yang hanya memiliki nilai t sebesar 2.690 dan koefisien beta yaitu 0,213.
B. Saran
Agar PT. Asuransi Jiwa InHealth bisa  lebih  meningkatkan penjualan  maka
perlu melakukan beberapa langkah sebagai berikut :
1. PT AJII harus bisa mempertahankan produknya yang beragam, inovatif dan sesuai
dengan kebutuhan peserta/nasabah.
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2. PT AJII harus bisa mempertahankan atau lebih meningkatkan lagi promosinya
seperti pengiriman brosur tentang penjelasan produk, memelihara hubungan baik
dengan nasabah/peserta.
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Jiwa InHealth  Indonesia) Di Kantor Pemasaran  Makasar”, kemudian dari hasil jawaban
tersebut akan dianalisis dan disimpulkan.
Saya memohon dengan sangat kepada Anda untuk bersedia mengisi angket ini sesuai
dengan hati nurani Anda sendiri, demi kelancaran tugas yang diberikan kepada saya.
Demikianlah atas kerja samanya, tak lupa saya ucapkan banyak terima kasih
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A. IDENTITAS RESPONDEN
Berilah tanda silang (X) pada jawaban yang telah tersedia.
1. No. Responden : ……….(diisi oleh enumerator)
2. Umur : < 20Thn 20-30 Thn 30-40 Thn
40-50 Thn > 50 Thn
3. Jenis Kelamin : Pria Wanita
4. Pekerjaan : PNS Pensiunan
Pegawai Swasta Wiraswasta
Anggota TNI/Polri Pengusaha
Mahasiswa/Pelajar Lainnya,
5. Pendidikan Terakhir : SD Akademi/Diploma
SMP Universitas
SMA (a) S1  (b) S2  (c) S3
6. Jumlah pendapatan per bulan : Rp. < 2 juta Rp. 2-5 juta
Rp. > 5 juta
B. Informasi Tentang Pengaruh Produk dan Promosi Terhadap Peningkatkan Jumlah
Penjualan Produk Jasa Asuransi pada PT. Asuransi jiwa InHealth Indonesia (PT.
AJII) Kantor Pemasaran Makassar
C. Petunjuk pengisian :
Pilihlah jawaban yang sesuai dengan pendapat anda dengan cara memberikan tanda silang
(√) pada kotak yang tersedia.
Alternatif pilihan : Skala pengukuran :
SS :  Sangat Setuju SS : 5
S :  Setuju S : 4
KS : Kurang Setuju KS : 3
TS :  Tidak Setuju TS : 2
STS :  Sangat Tidak Setuju STS : 1
1
4 5
1
2
5
3
6
7
4 8
4
2
3
5
1 2
1 2 3
1 2
3
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1. Variabel Produk (Product) X1
No Pernyataan SS S KS TS STS
1 Menurut Anda Sebagai Peserta Apakah PT AJII Kantor
Pemasaran makassar memiliki produk – produk asuransi
yang beragam, menarik, dan inovatif.
2 Produk yang dipasarkan PT AJII Kantor Pemasaran
makassar sesuai dengan kebutuhan anda sebagai peserta.
3 Apakah Produk yang ditawarkan PT AJII Kantor
Pemasaran makassar masuk akal/sesuai logika (dapat
dipertimbangkan manfaatnya)
4 Apakah Kualitas produk/jasa yang ditawarkan PT AJII
Kantor Pemasaran makassar dapat memuaskan keinginan
anda sebagai peserta
5 Produk – produk yang ditawarkan PT AJII Kantor
Pemasaran makassar sangat mudah untuk anda pahami
sebagai peserta
2. Variabel Promosi (Service) X2
No Pernyataan SS S KS TS STS
1 Pada saat PT AJII menjual produk, apakah anda dapat
informasi produk terlebih dahulu.
2 Pada saat PT AJII menjual, apakah PT AJII sering
melakukan pendekatan/ penjelasan produk kepada anda.
3 PT AJII sering memberikan pelayanan dengan mengirimkan
brosur tentang penjelasan produk ke tempat anda.
4 PT AJII sering melakukan negosiasi tentang syarat
penjualan kepada anda.
5 PT AJII sering membina dan memelihara hubungan
baik dengan anda.
6 Apakah anda pernah melihat  PT AJII melakukan
pameran terhadap produk di suatu acara tertentu.
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3. Peningkatan Jumlah Penjualan Produk (Y)
No Pernyataan SS S KS TS STS
1 Dengan produk dan promosi yang anda dapatkan maka
penjualan PT AJII akan meningkat .
2 produk dan promosi sangat menentukan tingkat penjualan
PT AJII.
3 Jika produk dan promosi ditingkatkan, maka penjualan
akan ikut meningkat
4 produk dan promosi merupakan strategi terbaik untuk
meningkatkan penjualan PT AJII.
5 Untuk meningkatan penjualannya PT AJII sangat
memperhatikan poduk yang dikeluarkan dan prromosi yang
dilakukan untuk anda sebagai peserta.
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IDENTITAS RESPONDEN
NO.
Resp Umur
Jenis
Kelamin Pekerjaan
Pendidikan
Terakhir
pendapatan per
bulan
1 30-40 tahun Pria Pengusaha Universitas > 5 juta
2 20-30 tahun Pria Wirawsasta Universitas 2-5 juta
3 > 50 tahun Pria Pengusaha Universitas > 5 juta
4 20-30 tahun Pria Pengusaha Universitas 2-5 juta
5 40-50 tahun Pria PNS Universitas 2-5 juta
6 40-50 tahun Wanita PNS Universitas 2-5 juta
7 > 50 tahun Pria Pensiunan Diploma/Akademi 2-5 juta
8 30-40 tahun Pria TNI/Polri SMA 2-5 juta
9 20-30 tahun Pria Pegawai Swasta Universitas 2-5 juta
10 < 20 tahun Pria Pegawai Swasta SMA < 2 juta
11 30-40 tahun Pria PNS Universitas 2-5 juta
12 20-30 tahun Pria Pegawai Swasta Diploma/Akademi 2-5 juta
13 30-40 tahun Pria PNS Universitas 2-5 juta
14 40-50 tahun Wanita Pengusaha Universitas > 5 juta
15 30-40 tahun Wanita Wirawsasta Diploma/Akademi > 5 juta
16 30-40 tahun Pria Pengusaha Universitas 2-5 juta
17 30-40 tahun Pria Pengusaha Diploma/Akademi 2-5 juta
18 40-50 tahun Wanita Pengusaha Universitas 2-5 juta
19 40-50 tahun Pria Pegawai Swasta Universitas > 5 juta
20 40-50 tahun Pria PNS Universitas 2-5 juta
21 30-40 tahun Pria Pengusaha Universitas > 5 juta
22 30-40 tahun Pria Pegawai Swasta Diploma/Akademi > 5 juta
23 30-40 tahun Pria Pengusaha Universitas > 5 juta
24 30-40 tahun Pria PNS Diploma/Akademi < 2 juta
25 > 50 tahun Wanita Wirawsasta Universitas > 5 juta
26 30-40 tahun Pria TNI/Polri Universitas 2-5 juta
27 20-30 tahun Wanita Pengusaha Universitas > 5 juta
28 40-50 tahun Pria Pengusaha Universitas > 5 juta
29 40-50 tahun Pria Pengusaha Universitas > 5 juta
30 40-50 tahun Pria Pegawai Swasta Universitas > 5 juta
31 40-50 tahun Pria Pensiunan Universitas > 5 juta
32 40-50 tahun Pria TNI/Polri Diploma/Akademi 2-5 juta
33 30-40 tahun Pria Pengusaha Universitas > 5 juta
34 40-50 tahun Pria PNS Universitas 2-5 juta
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35 30-40 tahun Pria PNS Universitas 2-5 juta
36 40-50 tahun Pria PNS Universitas 2-5 juta
37 30-40 tahun Pria Pengusaha Universitas > 5 juta
38 40-50 tahun Pria PNS Universitas 2-5 juta
39 40-50 tahun Pria PNS Universitas 2-5 juta
40 < 20 tahun Pria Pegawai Swasta Diploma/Akademi < 2 juta
41 40-50 tahun Wanita Pengusaha Diploma/Akademi > 5 juta
42 30-40 tahun Pria Pengusaha Diploma/Akademi > 5 juta
43 > 50 tahun Pria Pensiunan Universitas > 5 juta
44 > 50 tahun Pria PNS Diploma/Akademi 2-5 juta
45 40-50 tahun Pria Pengusaha Diploma/Akademi > 5 juta
46 40-50 tahun Pria TNI/Polri Diploma/Akademi 2-5 juta
47 40-50 tahun Pria Pengusaha Universitas > 5 juta
48 > 50 tahun Pria Pengusaha Diploma/Akademi > 5 juta
49 30-40 tahun Wanita Pegawai Swasta Universitas 2-5 juta
50 30-40 tahun Pria Pengusaha Diploma/Akademi > 5 juta
51 30-40 tahun Pria Pengusaha Universitas > 5 juta
52 40-50 tahun Wanita Pegawai Swasta Diploma/Akademi < 2 juta
53 40-50 tahun Wanita Pengusaha Diploma/Akademi > 5 juta
54 40-50 tahun Pria Pengusaha Universitas 2-5 juta
55 < 20 tahun Pria Pengusaha Diploma/Akademi > 5 juta
56 30-40 tahun Pria TNI/Polri Diploma/Akademi > 5 juta
57 40-50 tahun Wanita Pengusaha Diploma/Akademi > 5 juta
58 20-30 tahun Pria Pengusaha Universitas > 5 juta
59 30-40 tahun Pria PNS Universitas > 5 juta
60 < 20 tahun Pria Mahasiswa/Pelajar Universitas < 2 juta
61 30-40 tahun Wanita PNS Universitas 2-5 juta
62 20-30 tahun Wanita Pegawai Swasta Diploma/Akademi 2-5 juta
63 > 50 tahun Pria Pensiunan Universitas > 5 juta
64 30-40 tahun Pria PNS Diploma/Akademi 2-5 juta
65 20-30 tahun Pria Pegawai Swasta Universitas 2-5 juta
66 20-30 tahun Pria Pegawai Swasta Universitas 2-5 juta
67 > 50 tahun Wanita Pengusaha Universitas 2-5 juta
68 30-40 tahun Pria PNS Universitas 2-5 juta
69 > 50 tahun Pria Pensiunan Universitas < 2 juta
70 30-40 tahun Wanita Pengusaha Universitas 2-5 juta
71 30-40 tahun Pria Pengusaha Diploma/Akademi 2-5 juta
72 40-50 tahun Wanita Pengusaha Universitas 2-5 juta
73 20-30 tahun Pria Pengusaha Diploma/Akademi > 5 juta
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74 20-30 tahun Pria PNS Diploma/Akademi 2-5 juta
75 30-40 tahun Pria Pengusaha Diploma/Akademi 2-5 juta
76 40-50 tahun Wanita Pengusaha Diploma/Akademi 2-5 juta
77 40-50 tahun Pria Pegawai Swasta Universitas 2-5 juta
78 40-50 tahun Wanita Pengusaha Diploma/Akademi > 5 juta
79 20-30 tahun Pria PNS Diploma/Akademi 2-5 juta
80 20-30 tahun Pria Pegawai Swasta Diploma/Akademi 2-5 juta
81 40-50 tahun Pria Pegawai Swasta Universitas > 5 juta
82 20-30 tahun Pria Pengusaha Diploma/Akademi > 5 juta
83 40-50 tahun Pria PNS Universitas 2-5 juta
84 30-40 tahun Pria Pegawai Swasta Universitas 2-5 juta
85 20-30 tahun Wanita Pegawai Swasta Universitas < 2 juta
86 > 50 tahun Pria PNS Universitas 2-5 juta
87 20-30 tahun Pria Pengusaha Universitas > 5 juta
88 40-50 tahun Pria TNI/Polri Diploma/Akademi 2-5 juta
89 30-40 tahun Wanita TNI/Polri Diploma/Akademi 2-5 juta
90 20-30 tahun Pria PNS Universitas 2-5 juta
91 20-30 tahun Pria Pegawai Swasta Universitas 2-5 juta
92 30-40 tahun Pria Pensiunan Universitas 2-5 juta
93 40-50 tahun Pria Pengusaha Universitas > 5 juta
94 40-50 tahun Wanita Wirawsasta Diploma/Akademi 2-5 juta
95 40-50 tahun Pria Pegawai Swasta Diploma/Akademi 2-5 juta
96 20-30 tahun Pria PNS Diploma/Akademi 2-5 juta
97 40-50 tahun Wanita Pegawai Swasta Universitas 2-5 juta
98 40-50 tahun Pria PNS Universitas 2-5 juta
99 20-30 tahun Pria Pegawai Swasta Universitas 2-5 juta
100 30-40 tahun Pria Wirawsasta Diploma/Akademi 2-5 juta
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TABULASI HASIL KOESIONER
No
resp
var Produk
(X10) Jumlah var promosi (X2) Jumlah
var penjualan
(Y) Jumlah Total
1 3 3 4 4 4 18 3 4 3 4 5 5 24 4 4 4 4 4 20 62
2 5 5 5 3 3 21 4 5 4 4 4 4 25 5 5 4 5 5 24 70
3 5 4 4 5 5 23 4 4 5 5 5 5 28 4 4 5 4 5 22 73
4 4 3 4 4 4 19 3 4 4 4 4 4 23 4 4 4 3 4 19 61
5 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 20 64
6 3 4 3 3 4 17 3 4 4 4 3 3 21 3 4 5 4 3 19 57
7 4 3 4 4 4 19 3 4 3 4 4 4 22 4 3 4 3 4 18 59
8 4 4 3 3 4 18 3 2 2 2 3 2 14 4 3 3 2 3 15 47
9 4 5 5 4 5 23 5 5 4 5 5 4 28 4 5 4 4 5 22 73
10 5 3 3 5 3 19 3 5 5 3 3 5 24 3 5 3 5 3 19 62
11 5 5 4 4 5 23 4 5 4 5 5 5 28 4 4 5 5 5 23 74
12 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 25 80
13 5 4 4 5 4 22 5 4 5 4 4 4 26 5 5 4 5 4 23 71
14 4 4 3 3 5 19 3 5 4 5 3 3 23 4 5 4 3 3 19 61
15 4 4 4 4 2 18 4 4 4 4 4 2 22 4 4 4 4 4 20 60
16 3 3 4 4 3 17 2 2 2 1 3 2 12 4 3 4 3 3 17 46
17 4 4 3 3 4 18 3 3 4 4 3 4 21 4 3 3 4 3 17 56
18 5 3 3 5 3 19 5 5 5 3 5 3 26 3 5 3 5 3 19 64
19 3 3 4 3 4 17 4 5 4 4 3 4 24 4 5 3 4 3 19 60
20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 3 4 19 63
21 5 4 5 5 5 24 4 4 5 4 5 5 27 4 5 4 4 4 21 72
22 4 5 4 4 4 21 5 5 4 5 4 4 27 5 5 5 4 5 24 72
23 3 4 4 3 4 18 3 3 3 4 3 4 20 4 4 3 4 3 18 56
24 4 4 3 4 3 18 4 2 2 4 2 4 18 4 4 4 4 4 20 56
25 3 3 3 3 3 15 2 3 2 3 3 3 16 4 3 3 5 4 19 50
26 5 4 4 5 4 22 5 5 5 4 4 4 27 5 5 5 5 4 24 73
27 5 5 4 4 5 23 4 4 4 5 5 5 27 4 4 5 4 5 22 72
28 5 3 3 3 5 19 3 3 3 5 3 5 22 5 3 3 5 3 19 60
29 4 4 3 4 3 18 3 4 3 2 4 3 19 4 3 4 3 5 19 56
30 3 4 3 3 4 17 3 4 4 3 3 4 21 4 3 4 4 4 19 57
31 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 20 64
32 4 5 3 4 5 21 4 5 4 4 4 5 26 5 4 5 5 5 24 71
33 5 4 4 3 4 20 5 5 4 5 4 5 28 4 5 4 4 4 21 69
34 4 5 5 4 5 23 5 4 5 4 5 4 27 5 4 4 5 4 22 72
35 5 4 4 5 4 22 4 5 4 5 4 5 27 4 5 5 4 5 23 72
36 4 3 3 3 4 17 3 3 4 4 4 3 21 3 4 3 4 3 17 55
37 4 4 3 4 3 18 4 4 3 3 3 4 21 4 3 4 3 4 18 57
38 4 5 5 4 5 23 5 4 5 4 5 5 28 4 4 5 4 5 22 73
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39 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 25 80
40 5 5 4 4 5 23 4 5 4 5 4 5 27 5 5 5 4 5 24 74
41 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 20 64
42 5 4 4 5 4 22 4 4 5 4 4 5 26 4 4 4 5 4 21 69
43 4 5 3 4 5 21 5 4 5 5 5 4 28 5 4 5 4 5 23 72
44 3 5 5 3 5 21 5 3 5 3 3 3 22 5 5 3 5 5 23 66
45 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 3 18 3 3 3 3 3 15 48
46 3 4 4 4 3 18 4 3 4 4 3 4 22 4 3 4 4 4 19 59
47 4 3 4 3 4 18 4 4 3 3 4 3 21 3 4 3 3 3 16 55
48 4 4 3 4 3 18 3 3 4 4 3 4 21 4 3 4 4 3 18 57
49 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 20 64
50 5 5 4 5 4 23 5 5 4 4 4 5 27 5 4 5 5 4 23 73
51 4 5 4 5 5 23 4 5 4 5 5 5 28 4 5 4 5 4 22 73
52 5 4 5 4 4 22 5 5 4 4 4 4 26 5 5 5 4 5 24 72
53 5 4 4 5 5 23 4 4 5 5 5 5 28 4 4 5 4 5 22 73
54 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 20 64
55 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 20 64
56 3 4 3 3 4 17 4 3 4 3 3 3 20 3 4 3 4 3 17 54
57 4 3 4 4 4 19 3 4 3 4 4 4 22 4 4 4 3 4 19 60
58 3 4 4 3 4 18 3 3 3 2 3 2 16 4 3 4 3 3 17 51
59 5 4 5 4 5 23 5 5 4 5 5 4 28 4 5 4 4 5 22 73
60 3 3 5 5 3 19 3 3 5 3 3 5 22 3 5 3 5 3 19 60
61 4 5 5 4 5 23 4 5 4 5 5 5 28 4 4 5 4 4 21 72
62 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 25 80
63 5 4 4 5 4 22 5 4 5 4 4 4 26 5 5 4 5 4 23 71
64 4 4 3 3 5 19 3 5 4 5 3 3 23 4 5 3 3 3 18 60
65 4 4 2 4 2 16 4 4 4 2 4 2 20 4 4 4 4 4 20 56
66 4 4 2 2 4 16 2 2 1 1 2 1 9 3 4 4 3 4 18 43
67 3 4 4 3 4 18 3 3 4 4 3 4 21 4 3 3 4 3 17 56
68 3 5 3 5 3 19 5 5 5 3 5 3 26 3 5 3 5 3 19 64
69 2 3 4 3 4 16 4 5 4 4 3 4 24 4 5 3 4 3 19 59
70 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 20 64
71 5 4 5 5 5 24 4 4 5 4 5 5 27 4 5 4 5 4 22 73
72 4 5 4 4 4 21 5 5 4 5 4 4 27 5 5 5 4 5 24 72
73 3 4 4 3 4 18 3 3 3 4 3 4 20 4 4 3 4 3 18 56
74 4 4 3 4 2 17 4 2 2 4 2 4 18 5 4 4 4 2 19 54
75 3 3 3 3 3 15 2 3 2 3 3 3 16 3 4 5 3 3 18 49
76 5 4 4 5 4 22 5 5 5 4 4 4 27 5 5 4 5 4 23 72
77 4 5 5 4 5 23 4 4 4 5 5 5 27 4 4 5 4 5 22 72
78 5 3 3 3 5 19 3 3 3 5 3 5 22 5 4 5 5 3 22 63
79 4 4 3 4 3 18 3 4 3 2 4 3 19 4 4 4 3 4 19 56
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80 3 4 3 3 4 17 3 4 4 3 3 4 21 4 3 4 4 4 19 57
81 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 20 64
82 4 5 3 4 5 21 4 5 4 4 4 5 26 5 4 5 5 5 24 71
83 5 4 4 3 4 20 5 5 4 5 4 5 28 4 5 4 4 4 21 69
84 4 5 5 4 5 23 5 4 5 4 5 4 27 5 4 4 5 4 22 72
85 5 4 4 5 4 22 4 5 4 5 4 5 27 4 5 5 4 5 23 72
86 4 3 3 3 4 17 3 3 4 4 4 3 21 5 4 4 4 5 22 60
87 3 4 4 4 3 18 4 4 3 3 3 4 21 4 3 4 3 4 18 57
88 4 5 5 4 5 23 5 4 5 4 5 5 28 4 4 5 4 5 22 73
89 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 25 80
90 4 5 5 4 5 23 4 5 4 5 4 5 27 5 5 5 4 5 24 74
91 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 20 64
92 5 4 4 5 4 22 4 4 5 4 4 5 26 4 4 4 5 4 21 69
93 4 5 3 4 5 21 5 4 5 5 5 4 28 5 4 5 4 5 23 72
94 3 5 5 3 5 21 5 3 5 3 3 3 22 5 5 3 5 5 23 66
95 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 3 18 3 5 3 5 3 19 52
96 3 4 4 4 4 19 4 3 4 4 3 4 22 4 5 4 4 4 21 62
97 4 3 4 3 4 18 3 4 3 3 4 3 20 4 4 5 3 5 21 59
98 3 4 4 3 3 17 3 3 4 4 3 4 21 4 3 4 4 5 20 58
99 4 4 4 4 5 21 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 20 65
100 4 5 5 5 5 24 5 5 4 4 4 5 27 5 4 5 5 5 24 75
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Uji Reliabilitas
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
.760 17
Sumber: Data Primer Olahan SPSS 16
Sumber: Data Primer Olahan SPSS 16
Analisis Regresi
Coefficientsa
Model
Unstandardized
Coefficients
Standardize
d
Coefficients
t Sig.
Correlations
B Std. Error Beta
Zero-
order Partial Part
1 (Constant) 1.273 .226 5.636 .000
Produk .501 .104 .540 4.838 .000 .794 .441 .288
Promosi .213 .079 .300 2.690 .008 .757 .264 .160
a. Dependent Variable: Penjualan
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Model summaryb
ANOVAb
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 14.804 2 7.402 92.486 .000a
Residual 7.763 97 .080
Total 22.568 99
a. Predictors: (Constant), Promosi, Produk
b. Dependent Variable: Penjualan
Sumber: Data Primer Olahan SPSS 16
Model R R Square
Adjusted R
Square
Std. Error of
the Estimate
1 .810a .656 .649 .28290
a. Predictors: (Constant), Promosi, Produk
b. Dependent Variable: Penjualan
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